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Resumen Ejecutivo

Kreatoz es una empresa que se encuentra en el sector productivo como una pequeia
industria y por la cantidad de nuestros trabajadores (menos de 4) nos clasificamos como
micro-empresa. Kreatoz surge con el objetivo de ser un taller de disefios de productos en
cuero (Marroquineria) totalmente personalizados a traves de disefios ornamentales ©
funcionales dentro del diseno exclusivo creando asi un producto Unico.

Un punto importante que se consideramos para iniciar este proyecto es la necesidad
existente de crear productos exclusivos, en su mayoria personalizados a la necesidad o
detalle del consumidor ya que la mayoria de los talleres de marroquineria son artesanos que
realizan copias hechas por marcas ya establecidas en el mercado y con método de
produccion al por mayor lo cual le genera un gran cantidad de productos en inventario la
cual es en su mayoria genera un estado de estancamiento tanto en el drea de produccion
con en ventas.

Dada la situacion actual, en un momento en el que la crisis econdmica repercute
directamente en el estancamiento del mercado de la marroguineria vy las dificultades para la
adquisicion de un producto personalizado al cliente, se ha visto la oportunidad de este
negocio en la reforma. Esto supone para el cliente una moderada inversion frente a la
compra de productos de cuero, a cambio de mejores calidades, durabilidad y elegancia
que aporta a la imagen personal. Por ofro lado, la ventaja competitiva frente a la
competencia se centra en la imagen de confianza, calidad y entrega en plazo.

Kreatoz se encuentra en el bo. Jardines de la Barranco, Masaya; esto teniendo en cuenta la
facilidad de obtencion tanto de las herramientas, maguinarias y materia prima.

Mercado

La actual situacion de cambio estd modificando la relacion de importancia entre los clientes
particulares vy las marroquinerias. Durante los Ultimos diez anos aproximadamente el /5% del
mercado correspondia a productos  ya elaborados v sin ningun detalle personalizado (un
producto en inventario) y el 25% restante a pedidos de forma mayorista de un disefio
copiado, pero esta mentalidad ha ido cambiando, con consumidores mas selectivos.

Como eje del proyecto para poder iniciarlo, decidimos realizar previamente una encuesta
para poder determinar la viabilidad del proyecto. Con la encuesta realizada se confirmod la
necesidad de realizar este tipo de productos.

Mediante esta fuente se ha determinado que el consumidor objetivo de KREATO/Z estd
conformado por el segmento urbano de hombres y mujeres de 20 a 35 anos de edad, que
pertenecen a los niveles socioecondmicos con un poder adquisitivo promedio dentro de las
ciudades de Masaya, Managua, Granada, Ledn y con facilidad de ingreso a internet (Redes
sociales para ser exacto) ya que estaremos promoviendo nuestros productos a tfraves de
catdlogos digitales.  En las redes sociales puede entrar practicamente todo el mundo
(literalmente) y por ende ofras personas que no estan dentro de nuestro segmento de
mercado tienen toda libertad de adquirir nuestros productos, pero nuestro enfoque estd en el
segmento ya determinado, segun vaya desarrollandose la empresa.



La estrategia genérica de la empresa serd la de alta segmentacion o nicho y tendrd como
objetivo posicionar el producto como los Unicos totalmente personalizados por el cliente. Las
principales ventajas competitivas del producto estaran basadas en aspectos de disefos
diferenciadores de un producto a otfro, siendo el concepto del producto: “un producto
totalmente hecho a los gusto del cliente”, este concepto fue elaborado con las conclusiones
que tomamos de la encuesta realizada a consumidores objetivos asi proponiendo un nuevo
concepto de productos en cuero.

Esto nos permite enfocar a la empresa a realizar productos competitivos basados en la
eficiencia, eficacia y esto nos permite posicionarnos en ¢l mercado para atraer clientes.

Para nosotros es totalmente necesario plantear objetivos reales a corto, mediano y largo
plazo que respondan a tanto a las necesidades del consumidor (mercado) como a las
nuestras como empresa, por lo cual tenemos proyectados:

En el corto plazo tenemos proyectado atender a un total de 96 clientes de los cuales 10 son
pymes y 86 son clientes individuales. A mediano plazo, siguiendo la proyeccion de
crecimiento tenemos proyectado atender a un total de 288 clientes, de los cuales 20 son
pymes y 268 clientes individuales. A largo plazo se tiene como proyeccion un total de 480
clientes, 30 son pymes y 450 son individuales.

Tenemos estimados en un corto plazo un volumen de venta de C$183,550 y con una
proyeccion de C$357,428.5 o un mediano plazo, y como objetivo a largo plazo
C$553,283.29.

Esto implica una estimacion de 306 productos elaborados en un corto plazo, 476 productos
claborados a mediano plazo, para un total de 629 productos elaborados a largo plazo.

Se proyecta a un corto plazo ventas a 96 clientes lo que representa un 0.96% del mercado
potencial (10,000 clientes aproximado), siguiendo constantemente a un crecimiento de 5%
dentro del mercado.

CUADRO COMPARATIVO DE PRECIO CON LA COMPETENCIA

NOMBRE DEL PRODUCTO PRECIO COMETENCIA PRECIO KREATOZ
Bolso C$ 1500 (Precio Promedio) C$ 1600 (Precio Promedio)
Billetera C$ 400 (Precio Promedio) C$ 300 (Precio Promedio)
Faja C$ 350 (Precio Promedio) C$ 350 (Precio Promedio)
Carteras de Mano C$ 750 (Precio Promedio) C$ 650 (Precio Promedio)

Obviamente estos precios varian tanto a la competencia como a KREATOZ en relacion al
disefio, tamano del producto; lo relevancia se encuentra en que nosotros elaboramos un
producto totalmente personalizado por el cliente mientras que la competencia vende
productos ya en inventario y sin ninguna posibilidad de personalizarlo. Otro punto en el que
se dirige la variacion del precio es la materia prima, ademds de la calidad de esta también
se toma en cuenta su proveniencia, KREATO/Z cuenta con la facilidad de adquirir la materia
prima (Cuero) Guatemalteca que es la mejor para realizar trabajos de marroguineria v la mas
segura en el sentido ambiental porque no cuenta con una gran cantidad de quimicos con la
que es procesada piel.




Distribucién y Puntos de Ventas

D ke Corto Plazo

Como empresa nueva, debemos aplicar estrategias sencillas pero practicas para agilizar la
aceptacion del producto nuevo en el mercado, esto lo aplicaremos con las siguientes
estrategias:

. Promocionar el producto a través de redes sociales y el mailing en forma directa y
personalizada (Facebook, Twitter, Instagram, e-mails, etc.) elaborando catdlogos
digitales de cada uno de los productos.

e Visitar personalmente a los clientes intermediarios minoristas a mediano plazo.

o A largo plazo, para atraer a los clientes potenciales se promocionard a traveés de vallas
publicitarias en la carretera Masaya, spot de videos en canales nacionales de 20
segundos asi también banners L en los canales para dar a conocer las promociones
segun la temporada.

o Se incluird también la elaboracion de exhibidores personalizados para la promocion
del producto en la tienda (en el area fisica) en el largo plazo.

. Empaque del producto: El empague o envoltura primaria contendrd el producto,
dependiendo de las caracteristicas de este se realizard en cartdn reciclado, o cartéon
duplex.


http://www.monografias.com/trabajos13/empaq/empaq.shtml

Sistema de Produccién

Nuestro sistema de produccion estd planteado de una forma sencilla para poder aplicar
canales de controles de calidad en cada una de los procesos de produccion que conlleva
a realizar un producto, esto para poder elaborar un producto de mayor calidad con una
alta eficiencio, eficacia y detectar cualquier error de produccion dentro de esos canales de
control de calidad.

Para poder aplicar este sistema también contamos con una infraestructura Gptima, con

herramientas ideales y una materia prima precisa con los requerimientos a ejecutar.  Siempre
tomando en cuenta que en un largo plazo

Diagrama de flujo de procesos.

- Corte del cuero
’ - Devastado y timbrado del
OPERACION corte
- Pegado de cortes
- Costura (Mano o Maqguina)
- Acabo

- Inspeccion de la materia

) prima. Verificar las
INSPECCION caracteristicas, la relacion
de los estandares de
calidad requeridos

Traslado de materia prima
inspeccionada al ¢area de
TRANSPORTE corte, costura a méquina © @
/ mano, acabado, empaque v
por Ultimo, traslado al drea
de bodega.

Almacenamiento del
ALMACENAMIENTO producto terminado hasta su
posterior entrega al cliente.

D/




Informacién acerca de la Organizacion
Organigrama

Area de
Mercado

Gerente

General
LIDER

Tomamos como base un
organigrama estructural circular de
forma que se pueda fomentar el
trabajo en equipo y no una
relacion de jefe a subordinado sino una relacion de ayuda mutug, uno necesita del otro.

Nuestra persona juridica es: Persona natural, ya que se cuenta totalmente con fondos propios
para iniciar el proyecto, pero con opcion a determinarse como sociedad a largo plazo ya
que hay mercados objetivos que exigen tener como forma juridica minima una Sociedad
Andnima.

Informacion de Contabilidad y Finanzas

-Definir un eficiente uso de los recursos financieros

-Definir el sistema contable que va a manejar la empresa-

-Elaborar el catdlogo de cuentas de la empresa.

-Elaborar periodicamente los estados financieros y presentarlos ante la empresa.
-Preparacion de las declaraciones anuales de los estados resultados.



KREATOZ
BALANCE GENERAL INICIAL

(Datos en cérdobas)

BALANCE GENERAL INICIAL PASIVOS
ACTIVOS Pasivos corrientes
Activos circulantes Proveedores
Caja & bancos - Bancos corto plazo
Cuentas por cobrar Pasivo laboral -

Inventario mercaderia
Otros activos fijos circulantes . .
) Total Pasivo Corriente -

Total activos circulantes - .
Pasivos de largo plazo

Activos fijos Bancos largo plazo

Terrenos 40,032.00

Edificios 333,600.00 Total pasivos de largo plazo

Equipo rodante -

Equipo de trabajo y herramientas 1,500.00 TOTAL PASIVOS -

Depreciacién acumulada

Total Activos fijos 375,132.00

TOTAL ACTIVOS 375,132.00

PATRIMONIO
Capital social 375,132.00
Aportaciones adicionales de capital
Utilidades retenidas
Resultado del periodo

TOTAL PATRIMONIO 375,132.00

Para poder iniciar operaciones, tenemos que tener un monto no menor de C$55,456.80 (Total
a nivel Anual) con lo cual la empresa puede comenzar operaciones de forma optima.



Plan de Trabajo

Datos Bbasicos del Proyecto

Elaboramos productos en cuero (Marroquineria) totalmente personalizados a traves de
disefios ornamentales y funcionales dentro del disefio exclusivo creando asi un producto
unico.

1. Nombre de la empresa.
KREATOZ sera el nombre de la empresa.

2 Ubicacién geogrdafica.

KREATOZ se encuentra en Masaya, en el Bo. Jardines de la Barranco, contiguo a pozo
ENACAL, siendo esta ciudad un lugar estratégico ya que se encuentra muy cerca la mayoria
de herramientas y materia prima que se utilizarad.

3. Fecha de inicio.
Se tiene previsto el inicio de operacion en el mes de Enero de 2016

4. Tipo de empresa.

En un principio seremos una microempresa que estd dirigida a la produccion de productos, y
constituida como forma juridica: persona natural, pero un largo plazo se tiene previsto
constituirse como sociedad andnima.

S. Numero de trabajadores previsto.
Se tiene previsto a un trabajador “All one”.
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CAPITULO I: Introduccién al Plan de negocio

1.- ;Qué necesidades satisface?

Queremos satisfacer a traves de productos que otorguen comodidad, calidad y elegancia a
nuestros clientes con un enfoque de funcionalidad y estética.

2.- Tipo de Empresa

Somos una empresa que nos encontramos en el sector productivo como una pegueia
industrio, trabajando mayormente productos elaborados de forma artesanal y en una menor
cantidad los semi-industriales.

3.- Tamafio de la Empresa

Somos una micro-empresa ya que contamos con menos de & trabajodores para la
claboracion de nuestros productos vy se realiza una subcontratacion por determinada
temporada.

4.- Ubicacioén

Nos encontramos en el barrio Jardines de la Barranca, contiguo a pozo ENACAL costado
Nor-Oeste, Masaya, Nicaragua.

Justificaciéon

Como empresa queremos cumplir con las expectativas y necesidades de nuestros clientes a
traves de productos personalizados ofreciendo un servicio y atencion de alta calidad.

Mision

Satisfacer a nuestros clientes garantizando la calidad de nuestros productos elaborados
mediante nuestros conocimientos, trabajo en equipo, liderazgo, compromiso, optimizacion de
los recursos, creatividad y mejoramiento continuo logrando asi una empresa con proyeccion
que ayude al desarrollo del pais.

Vision

En los proximos cinco anos logra un mayor reconocimiento a nivel nacional e internacional
estableciendonos como una empresa solida, constante para asi incrementar el nimero de
clientes ofreciendo productos de excelente calidad, actualizando constantemente nuestro
portafolio de acuerdo con las exigencias y las nuevas tendencias del mercado.

Valores del Empresario
- Responsabilidad

.- Honestidad

- Amabilidad

- Confiabilidad

- Paciencia



Principios Empresariales

- Compromiso
- Dedicacion
- Esfuerzo
- Calidad

- Eficiencia y Eficacia
Ventajas Competitivas

.-De la Empresa:

e JSistema de Delivery
Atencion al cliente via redes sociales, e-mails,
Teléfono v personalmente (cara a cara).
Catdlogo digital y real de productos.
Diseno de presentacion de los productos.

.-Del Producto o servicio:
e Valor agregado en todos los productos elaborados.
Embalaje de todos los productos.
Disenos exclusivos o personalizados.
Actualizacion de portafolio de productos en base a tendencias del mercado
Productos disefiados a ser multiusos.

.-Que lo hace diferente

Son muchos puntos que se tiene a favor, generalmente son disefos total mente
personalizados, ya que estdn elaborados totalmente al gusto del cliente, y lo mas importante
es recalcar la marca tanto en producto mismo como en el embalaje; son muy pocas las
empresas en esta rama que promocionan su marca. Ofro factor determinante es el tipo de
seleccion de nuestros productos, lo realizamos a través de un catdlogo de productos via
online vy fisico para que el cliente adquiera un producto totalmente al gusto de él.

Distingos

.=Servicio Postventas:

e Mantenimiento de productos.
e Peqguenos detalles agregados en decoracion.

=Sistema de Distribucion:

e Declivery en Masaya, Managua, Granada, para
Oftros departamentos se le agrega el costo de
Envio.

~-Garantia
e Dependiendo del producto, la garantia cubre de |, 3, 6y 12 meses.
e Cubre a productos con danos de fabricas con
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Opcidon a poder cambiarlo.

CAPITULO II: El Mercado

2.1 Objetivos de Mercadotecnia

En el corto plazo tenemos proyectado atender a un total de 96 clientes de los cuales
10 son pymes y 86 son clientes individuales. A mediano plazo, siguiendo la proyeccion
de crecimiento tenemos proyectado atender a un total de 288 clientes, de los cuales
20 son pymes y 268 clientes individuales. A largo plazo se tiene como proyeccion un
total de 480 clientes, 30 son pymes y 450 son individuales.

Tenemos estimados en un corto plazo un volumen de venta de C$183,550 y con una
proyeccion de C$370,970 a un mediano plazo, v como objetivo a largo plazo
C$601,585.

Esto implica una estimacion de 306 productos elaborados en un corto plazo, 476
productos elaborados a mediano plazo, para un total de 629 productos elaborados a
largo plazo.

Se proyecta a un corto plazo ventas a 96 clientes o que representa un 0.96% del
mercado potencial (10,000 clientes aproximado), siguiendo constantemente @ un
crecimiento de 5% dentro del mercado.

2.2 Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualguier
aspecto que se desee conocer parg, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirve
al empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccion
de sus clientes.

Obijetivos de la investigacion de mercado:

Obijetivo social: Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o
servicio requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y
deseos exigidos cuando sea utilizado.

Obijetivo econémico: Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que pueda
tener una empresa al momento de entrar a un nuevo mercado o al infroducir un nuevo
producto o servicio vy, asi, saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar.

Obijetivo administrativo: Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada
planeaciéon, organizacion, control de los recursos y dreas que lo conforman, para que
cubra las necesidades del mercado, en el tiempo oportuno.

Beneficios de la investigacioén de mercado
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. Se tiene mas y mejor informacion para tomar decisiones acertadas, que favorezcan el
crecimiento de las empresas.

2. Proporciona informacion real v expresada en términos mas precisos, que ayudan a
resolver, con un mayor grado de éxito, problemas que se presentan en los negocios.

3. Ayuda a conocer el tamano del mercado que se desea cubrir, en el caso de vender o
intfroducir un nuevo producto.

4. Sirve para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o venderse, con base en
las necesidades manifestadas por los consumidores, durante la investigacion.

S.  Determina el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el mercado estd
demandando.

6. Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la empresa,
tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de ingreso, etcetera.

/. Ayuda a saber como cambian los gustos y preferencias de los clientes, para que asi la
empresa pueda responder y adaptarse a ellos vy no quede fuera del mercado.2.3

Estudio de Mercado

El estudio de mercado es un proceso sistemdatico de recoleccion y andlisis de datos e
informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen ayudar a
crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos o
servicios existentes y expandirse a nuevos mercados.

El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porcidon de la poblacion
comprara un producto o servicio, basado en variables como el género, la edad, ubicacion y
nivel de ingresos.

El estudio de mercado es generalmente primario o secundario.

En el estudio secundario, la compania utiliza informacion obtenida de ofras fuentes que
aparecen aplicables a un producto nuevo o existente. Las ventajas del estudio secundario
incluyen el hecho de ser relativamente barato y facilmente accesible. Las desventajas del
estudio secundario: a menudo no es especifico al area de investigacion y los datos utilizados
pueden ser tendenciosos y complicados de validar.

El estudio de mercado primario implica pruebas como focus groups, encuestas,
investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones llevadas a cabo o adaptadas
especificamente al producto.

Muchas preguntas pueden ser respondidas gracias a un estudio de mercado:
o (Que esta pasando en el mercado?

o (Cuales son las tendencias?
o ¢Quienes son los competidores?


http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/
http://www.blog-emprendedor.info/como-hacer-o-elaborar-un-plan-de-negocios/

o (Que opinidn tienen los consumidores acerca de los productos presentes en el
mercado?

o ¢{Que necesidades son importantes?

o ¢Estan siendo satisfechas esas necesidades por los productos existentes?

El estudio de mercado para la planeacién de negocios

El estudio de mercado es para descubrir lo que la gente quiere, necesita o cree. También
puede implicar el descubrir como actuan las personas. Una vez que la investigacion esta
completa, se puede utilizar para determinar como comercializar su producto. Ejemplos de
investigaciones de mercado son los cuestionarios y las encuestas. Para comenzar un negocio
existen algunas cosas que se deben tener en cuentao:

. ¢Quienes son los clientes?

2. ¢Cual es su ubicacion y como pueden ser contactados?
3. ¢Que cantidad o calidad quieren?

4. (Cual es el mejor momento para vender?

KREATOZ como un proyecto de pre-factibilidad y como una forma de culminacién de
estudios eligi6 como herramienta de trabajo la encuesta (que en realidad fue como un
sondeo por la cantidad y el tiempo limitado que tuvimos para realizarla).

2.4 Distribucion y Puntos de Ventas

Distribucion La distribucion es un factor critico que debe abordarse con sumo cuidado, sobre
todo si se encuentra ligada al servicio de pre y post venta. Existen distintas alternativas para
distribuir el producto en el mercado local. Se debe estudiar la mejor alternativa
dependiendo del tipo de producto.

eExportacion directa: Generalmente para la venta a tiendas departamento. Por lo general
ofrece seguridad y orden. Se puede usar como formula exclusiva de distribucion o combinarla
con alguna de las que a continuacion se mencionan.

eDistribucién a través de una oficina propia: Ceneralmente se realiza cuando las
operaciones alcanzan volumenes que justifiquen el costo asociado. Es a largo plazo. Se
recomienda contar en esta oficina con empleados de nacionalidad del pais, que conozcan
la idiosincrasia de la comunidad y opere de acuerdo a sus patrones.

eDistribucién a través de servicios de terceros: Este esquema de operacion permite a los
exportadores operar en el pais asumiendo costos moderados vy sin realizar inversion inicial ni
asumir demoras por concepto de puesta en marcha de una oficina propia. La oferta de este
tipo de servicios puede encontrarse actualmente en forma desagregada, es decir, por un
lado puede contratarse la gestion de ventas y por otro lado los servicios logisticos. Permite
combinar las alternativas anteriores.



Distribucidn y Puntos de Ventas

D @ inieer Corto Plazo

2.5 Promocién del Producto o Servicio

Como empresa nueva, debemos aplicar estrategias sencillas pero practicas para agilizar la
aceptacion del producto nuevo en el mercado, esto lo aplicaremos con las siguientes
estrateqias:

En un corto y mediano plazo se tiene proyectado promocionar el producto a través de
redes sociales y el mailing en forma directa y personalizada (Facebook, Twitter,
Instagram, e-mails, etc.) elaborando catdlogos digitales de cada uno de los productos.

Una estrategia de promocion consistird en visitar personalmente a los clientes
infermediarios minoristas a mediano plazo.

A largo plazo, para atraer a los clientes potenciales se promocionard a traveés de vallas
publicitarias en la carretera Masaya, spot de videos en canales nacionales de 20
segundos asi tambien banners L en los canales para dar a conocer las promociones
segun la temporada.

Se incluird tambien la elaboracion de exhibidores personalizados para la promocion
del producto en la tienda (en el area fisica) en el largo plazo.

Empaque del producto: El empagque o envoltura primaria contendrd el producto,
dependiendo de las caracteristicas de este se realizard en cartdn reciclado, o cartéon
duplex. Se etiquetard el producto.

Los costos calculados son:

Sesion de fotos para elaboracion de catalogo de productos = C$ 200 (5 telas de
colores de dacron, |yarda cada una equivalente a C$40 cada yarda)

Elaboracion de exhibidores 1.5mx2m = $200
6
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. Alguiler de valla publicitaria carretera Masaya = $130 x mes
. Exponer el spot x canal 2, 3 veces al dia, horario estelar = $1300 al mes
. Exponer el spot x canal 10, 3 veces al dig, horario estelar = $1 150 al mes

2.6 Fijacion y Politicas de Precio

l- la empresa hard un descuento del 20% en mercancias con fallas.
2.- La empresa se encargara de cobrar los pagos de los clientes por medio de cobradores,
o también se el cliente desea realizar un pago antes de su vencimiento lo podrd hacer en las

oficinas de la empresa en los horarios establecidos.

3.- La empresa cobrara por medio de los cobradores y los periodos van a hacer semanales,
quincenales o mensuales.

4 - Los intereses por atrasarse en un pago serdn del 5% sobre el saldo actual.

S.- Lo empresa solo aceptara pagos completos de acuerdo como el cliente lo haya
decidido.

/.- La empresa no aceptara cheques

8.- La empresa pasara la cuenta al departamento legal cuando el cliente tenga vencido 4
PAQgOs

9.- La empresa no aceptara vales de despensa y de ningun otfro tipo

10.- La empresa solo aceptara los pagos en efectivo y ventas a crédito a clientes selectivos
2.7 Plan de Introduccién al mercado

Entraremos al mercado como una empresa nueva, por lo tanto, es logico el desconocimiento
y desconfianza del mercado para con la nueva empresa.

Dichas desventajas serdn resueltas con un excelente nivel de servicio y con productos de alta
calidad con disenos totalmente personalizados al gusto del cliente.

Es una ventaja competitiva para nosotros el hecho de tener un catdlogo digital de los
productos que ofrecemos a la ves con los colores disponibles para asi tener una atencion
mdas cercana y personalizada con cliente para asi responder y cumplir mejor  sus
requerimientos.

Para lograr una venta optima como empresa nueva hace falta ofrecer al cliente un precio
muy atractivo y competitivo al promedio de precios de la competencia, por consiguiente
debemos introducirnos en el mercado mediante la estrategia de precios competitivos y
tambien enfocandonos en nichos de mercado que las empresas competidoras dejan vacios y
no pueden atender.



Dentro de este marco, el precio de lanzamiento se va a establecer inicialmente en un precio
de intfroduccién, un precio de penetracion, con el fin de atraer a tantos nuevos usuarios
como sea posible.

Ademas, se le hard saber al cliente un control y registro que se va a llevar, para que al
cumplir o acumular determinado numero de compras o tipo de producto obtenga una
especie de incentivo, por ejemplo al haber comprado x cantidad de bolsos le daremos 50%
de rebaja en una billetera vy le regalaremos un llavero (todo esto como parte de la familia de
productos), adicionalmente, se escucharan las necesidades de los clientes y se preguntard a
¢ste si estad completamente satisfecho con el servicio y precios.

Para generar recordacion e identificacion de la empresa y sus servicios, se obsequiard un
llavero a los clientes fieles en el que se divulgara el nombre de la empresa.

Oftro aspecto no menos importante es el de los contactos. Este mercado como cualquier otro
tiene una gran influencia de las relaciones publicas, por lo que gerencia fomentard este tipo
de relaciones como modo de hacerse conocer en el mercado.

Parte de la estrategia diferencial de la empresa consiste en prestar especial atencion @
todas y cada una de las necesidades del cliente como forma de lograr su satisfaccion.

2.8 Riesgo y Oportunidades del mercado

La empresa por ser nueva en el mercado posee una lista de posibles riesgos que se
puedan encontrar, con el fin de desarrollar eventuales planes de accion que faciliten la toma
de decisiones en el momento en que cualquier contrariedad se pueda presentar, planteamos
los siguientes incisos:

Riesgos

I. La competencia directa e indirectq, siendo que ya estdn posicionados en el
mercado.

2. La situacion economica del pais debido a la recesion global por lo cual hay pocos
recursos economicos.

3. Los ingresos sean menores que los gastos, si esto sucede quiere decir que no se estan
vendiendo lo suficiente o que el precio no es el indicado.

4. Que surjian nuevas empresas de disefos en cuero personalizados.

S. El enfoque de una sola linea de productos

Oportunidades
I. Aumentar la calidad en nuestros productos
Precios competitivos en comparacion a la competencia.
Contar con un personal altamente calificado.
Brindar constantes promociones a nuestros clientes.

2
3.
4.
5. Se tengan ingresos favorables (que crezcan las ventas).
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2.9 Sistema de Plan de Ventas

La forma que elegimos para satisfacer a nuestros clientes y para darnos a conocer es usar
nuestro trabajo como empresa. Implementando estrategias, haciendo uso de nuestras ideas vy
mostrando nuestra buena calidad, creando con nuestros productos nuestra tarjeta de
presentacion.

Nuestro punto de venta fisico serd exclusivamente en nuestras oficinas, con el proposito de
mostrar al cliente la forma de trabajo y tener trato directo. Nos encontramos en el barrio
Jardines de la barranca, contiguo a pozo ENACAL costado Nor-Oeste, Masaya, Nicaragua

Los clientes iniciales de nuestros productos se pueden clasificaren dos grupos: amigos v
conocidos que demuestren intencion de compra vy el voz a voz que la venta directa genero;
el otro grupo, que se constituye, en nuestros clientes que recibirdn el mayor esfuerzo de
ventas son pymes y mayoristas con los cuales hemos establecido contacto presencial y han
manifestado su interés en recibir y exhibir el producto bajo la modalidad de consignacion.

Nuestros productos se caracterizan por su alta calidad y una materia prima distintiva,
ademds de garantia de cambio frente a cualquier defecto de fabricacion.

Se enfatizard en que la compra de nuestro producto garantiza la proteccion de la especie
en cuanto que nuestro producto es certificado y avalado por el medio ambiente o que
obliga a que el 5% de los animales nacidos en zoo criaderos sean llevados a su hdbitat
natural.

El personal de pymes o mayoristas que reciban el producto, recibird entrenamiento para este
tipo de productos, este entrenamiento serd impartido por el gerente de ventas de la
empresa.

Teniendo en cuenta que el material de las carteras, bolsos, billeteras y accesorios, es el
principal diferenciador de los productos. Inicialmente se presentard el producto, a las fiendas
que han manifestado el interés en comercializarlos, ademds de la asistencia a ferias vy
exposiciones que se presenten en la ciudad, promovidas por la Camara de Comercio, INTUR,
etc. tal como exposiciones de micro y pequenos empresario

Obijetivos de ventas.

Informar:

La publicidad cubrird la necesidad informativa basada en describir nuestros servicios o las
caracteristicas de los productos ofertados. Ya que el consumidor espera que seamos
nosotros quienes hagan ese esfuerzo.

La informacion serd simplificada y atractiva, algo que puede requerir un esfuerzo creativo
que sin duda vale la pena.

Recordar:
Uno de nuestros objetivos de la empresa es utilizar la nuestra propia publicidad como un
recordatorio sobre nuestra funcion, caracteristicas diferenciadoras y presencia.
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Es importante mantenernos en la mente del consumidor mas alléd de las grandes campanas de
consumo para que cuando estas lleguen podamos contar con cierta ventaja al mantener un
buen nivel de notoriedad.

Persuadir:
Nos ayuda a enfrentarnos a la mente del consumidor creando una imagen que influird en su
percepcion; construyendo una preferencia de nuestra marca, produciendo un cambio
respecto a la competencia v modificar la percepcion previa que pudieran tener sobre
nosotros. Esto nos ayuda a generar posicionamiento, 1o cual es la parte més importante de la
persuasion.

Ubicandonos como marca, producto preferente para los consumidores se logrardn beneficios
indirectos sin necesidad de una agresividad excesiva para forzar la compra. Estamos
hablando de un producto basado en la sutilezo, la creatividad y la inteligencia. La
confianza y la buena imagen facilitan la labor.

Plantilla comercial.

Como planteamiento a largo plazo detallaremos una estructura por cliente: cada vendedor
se especializa en la venta a determinados clientes. Esta estructura permite atender a los
clientes segun su nivel de consumo, algunos vendedores atenderdn a clientes que compren
bastante, mientras que otros atenderdn a los compran regular o poco.

Seleccién de vendedores (A largo plazo):

Determinacion y actitud

Confianza en si mismo y en su producto
Energia y entusiasmo

Paciencia y perseverancia

Honestidad y sinceridad

Persuasion y empatia

Buena comunicacion vy facilidad de palabra
Buena apariencia

Competitividad

Conocimiento de su producto
Capacitacion:

Durante una semana se les hard conocer las instalaciones de la empresa. Se le instruird sobre
el mercado vy los clientes de la empresa y sobre el producto y el servicio que vendemos,
relacionéandolo con la  empresa. Procediendo a brindarles a los vendedores una
capacitacion permanente, a traveés de reuniones de ventas y cursos.

Motivacién:
Brindarles a nuestros vendedores, las oportunidades de desarrollo y realizacion, hacer que se
sientan comprometidos con la empresa, ofrecerles un buen clima laboral.
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Supervision:
Se le solicitara a cada vendedor la elaboracion de reportes de ventas periodicos en donde

sefalen las ventas, gastos y actividades que han realizado.
Evaluacion:

Se tomard en cuenta el reporte de ventas de cada vendedor, el desempefio de las ventas
(en donde se compare las ventas obtenidas con las esperadas), y el informe obtenido de
platicas con otfros vendedores.

Forma pago:

Via nomina, mensual.

Nuestra empresa trabaja con micro y medianas empresas. Dependiendo de la empresa |a
publicidad serd original, estratégicamente evaluada y buena calidad.

Canal de venta.

Contratar mas vendedores, buscar nuevos distribuidores o intermediarios, o vender a través
de Internet, tv y revistas.

Cuota de venta.

Si tenemos en cuenta nuestros 3 objetivos (informar recordar v persuadir), nos daremos cuenta
de que no es una cuestion de presupuesto sino de saber dirigir nuestros esfuerzos.

CAPITULO Ill: PRODUCCION
3.1 Objetivo general del area de produccién

Garantizar un flujo grama de produccion capaz de minimizar todos los tiempos perdidos y a
la vez lograr un flujo constante y eficiente de los productos en proceso, manteniendo a la
vez los niveles mas altos de calidad vy eficiencia en nuestros productos.

. Objetivo a Corto Plazo.

Fabricar productos de cuero con alto estandar de calidad con un flujo de produccion
cficiente y constante.

o Obijetivo en Medio Plazo.

Se estima un incremento del 30% de ventas en el drea de mercado por lo cual tenemos
que incrementar nuestros flujos de produccion de forma tal que podamos satisfacer la
demanda del area de mercado.

. Obijetivo a Largo Plazo.

Implementar mecanismos para minimizar los costos de produccion a traves de ahorro de
materia prima ¢ insumos
Maximizar las utilidad de la mano de obra atreves de estudio de tiempo y movimiento
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4.2 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO.

El producto consiste en la fabricacion de bolsos, carteras, billeteras, fajas, etc. a base de
cuero, utilizando:

. Material de tela (Sedaso o dacron) para el forro.
. Material, cartulina para las plantillas, hilo, pega amarrilla, ojetes, hebillas, broches,
broches imantados, etiqueta de ribete y etiqueta sobre plantilla.

. Dependiendo del producto se empaca en una caja de carton reciclado con su tapa
y de forma rectangular (horizontal o vertical) adecuada para la estiba, manipulacion y
almacenaje del producto con una etiqueta de informacion completa (Empresa fabricante,
materia prima, insumos, etc.) de consistencia dura y semidura debido a la presencia del
material cuero, su vida Util se estima en 300 dias a temperatura ambiente.

4.3 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION O PRESTACIONES DEL SERVICIO.

El proceso de produccion se establecerd bajo el siguiente procedimiento:

. Determinar todas las actividades requeridas para la produccion.
. Realizarse de manera secuencial.
. Se estableceran tiempos requeridos para cada actividad.

PROCESO DE PRODUCCION.

La produccion mensual de la empresa serd inicialmente de |7 productos en cuero (bolsos,
billetera, fajas, etc.) funcionando cinco dias a la semana con una produccion diaria de 3.5
productos en cuero (se deja el producto avanzado para el siguiente dia).

Los procesos son:

Corte de cuero: recepcion, seleccion y clasificacion
del cuero proveniente de nuestros proveedores
obteniendo asi un corte preciso y de calidad en el
cuero.

Preparado: Dependiendo del producto y su tamano
se realiza el devastado y timbrado del corte, lo
cual consiste en remover la contra cara del cuero
para pasar a la siguiente etapa.

Pegado: Se ensambla las piezas con pega amarilla
y con golpes a presion por medio de un martillo de
punto redonda.

Costura: Dependiendo del producto y diserio se
realiza tanto la costura a maguina como costura a
mano, esto para dar un mayor ajuste y consistencia
al ensamblaje del producto.

Acabado: Puesta de hebillas, aplicaciones de
colores, trenzado, pirograbado, empaqgue.
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4.4 DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO. (VER ANEXOS)

OPERACION

- Corte del cuero

- Devastado y timbrado del
corte

-~Pegado de cortes
~Costura (Mano o
Maqguina)

~Acabo

INSPECCION

TRANSPORTE

ALMACENAMIENTO

- Inspeccion de la materia
prima. Verificar las
caracteristicas, la relacion
de los estandares de
calidad requeridos
Traslado de materia prima
inspeccionada al area de
corte, costura a maquina ©
a mano, acabado,
empagque y por ultimo,
traslado al area de
bodega.

Almacenamiento del
producto terminado hasta
su posterior entrega al
cliente.

4.5 CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

Equipo Caracteristicas Precio
Devastadora Auto Afilado $ 1,200
Regulacion mecdanica
Corriente | 10v
Mdaquina de Coser | Poste de una aguja $ 400
Maguina de Pedal

e Nota: estas maquinas estan estipuladas en ser adguiridas a mediano (maquina de
coser) y largo plazo (Devastadora)

e Herramientas y accesorio

Equipo Caracteristicas Precio
Cuchillas Hierro Templado C$ 60 c/u
Sacabocados | Juego de Tamarnos a&-¢b C$ 50 el
paquete
Mazos Mango de madera con cabeza de goma $ 150
para modelado
Martillos De zapatero con forro de hule $ 150
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Tenazas Especial para zapatero $ 230 el pack
Mesén de Trabajo | De madera de 60cm de ancho x 150 cm de 1 500
largo
4.6EQUIPO E INSTALACIONES PARA LA PRODUCCION. (VER ANEXOS)
[Descripcién Costos
Equipo de oficina Cantidad Unitario Total
Laptop | C$12,375 C$12,375
Silla de escritorio l C$950 C$ 950
Resma Papel Bond | C$109 C$ 109
Lapicero Bic |/2 caja C$30 C$ 30
Total: C$ 13,464

4.7 MATERIA PRIMA

4.7.1 Necesidad de la materia prima Para El Proceso Productivo de un bolso.

Materia prima Consumo
Cuero Nubok chocolate 25 pies
Forro de Sedaso | yarda
Broche Imantado 3 piezas
Hilo 40 cafée S mts
Hilo 20 cafe I'mts
Pega amarilla 0.1 Cl

Nota: estos consumos fueron obtenidos mediante medidas especificas por disefio de bolso

4./ Capacidad Instalada

Maguina de Pedal

Equipo Caracteristicas Vida util
Cuchillas Hierro Templado | ano
Sacabocados Juego de Tamanos a8-¢b 3 anos
Mazos Mango de madera con cabeza de goma 2 anos
para modelado
Martillos De zapatero con forro de hule 2 anos
Tenazas Especial para zapatero S anos
Mesén de Trabajo | De madera de 60cm de ancho x 150 cm de 5 anos
largo
Devastadora Auto Afilado 10 anos
Regulacion mecanica
Corriente | 10v
Mdaquina de Coser | Poste de una agujo 15 anos
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Con los equipos obtenidos tenemos previsto una produccion de 306 productos al afo, pero
se puede producir mas del doble con la capacidad de las maguinas.

4.8 MANEJO DE INVENTARIO.
Tengo que tener en inventario:

Cuero:36 pies al mes

. Tela: 3 yardas al mes

. Broches: 3 docenas al mes

. Broches imantados: ¥2 docena al mes

. Pega: ¥ Galén al mes

. Hilo: | rollo x cada color = 5 rollos aproximadamente
. Agujas: | paguete de agujas al mes

Movimiento de materiales.

El movimiento de materiales es el proceso que estos siguen desde su llegada a los almacenes
hasta su despacho.

&t Los materiales deben tener localizaciones fisicas especificas que permitan las actividades
normales de almacén, como son la entrada y salida de inventario vy la realizacion de
inventarios fisicos, para permitir un adecuado movimiento de materiales es aconsejable:

Planificar, siempre que sea posible, un flujo de materiales en linea recta (recepcion,
almacenamiento, despacho).

1 Separar las éreas de recepcion y despacho de materiales.

1 Considerar dreas separadas fisicamente para materiales danados, reparables o no, que
esperan ser enviados a reparar 0 que acaban de ser reparados.

1 Ubicar los materiales que requieren condiciones especiales de almacenamiento en dreas
especialmente acondicionadas para tal fin.

Disenar los pasillos de circulacion (aungque no sean espacios productivos) o

suficientemente anchos para permitir la circulacion de montacargas y otros vehiculos. Todos
los pasillos secundarios deben fluir a un pasillo principal.

de reducir el riesgo de accidentes. Un buen sistema de senalizacion es una excelente
inversion.

&1 Establecer areas especialmente protegidas para materiales valiosos.

1 Construir las plataformas de descarga a la altura de los vehiculos de transporte tipicos.

15


http://www.monografias.com/trabajos11/conin/conin.shtml

&1 Las puertas de acceso y salida de los almacenes deben ser facimente manipulables por
los operadores de los vehiculos de movimiento de materiales.

SEGURIDAD EN ALMACENES.

Ademads del problema de proteccion de incendios, deberd prestarsele atencion especial al
problema de los hurtos, considerado junto a la obsolescencia, el principal elemento en los
costos de almacenamiento. Algunas reglas simples que ayudan a reducir este problema son
las siguientes:

o1 Disenar con la seguridad en mente: asegurarse de que las dreas de almacenes estén
cercadas o protegidas, de manera de minimizar la presencia de intrusos; iluminar
adecuadamente las areas de almacenes; no permitir la entrada de usuarios y empleados que
no tengan que ver con el movimiento de materiales o inventario de los mismos al drea de
almacenes.

1 Crear confroles de acceso: contratar o conformar un cuerpo de vigilancia; verificar los
vehiculos que entren y salgan; realizar inspecciones no anunciadas de los casilleros,
escritorios y vehiculos del personal.

1 Hacer inventarios periodicos o permanentes para verificar las perdidas de material.

21 Involucrar al personal en el control de los materiales: concienciarlo con charlas y concursos
sobre el problema; aceptar sugerencias; informarles sobre los resultados de los inventarios, en
lo que a perdidas se refiere y sobre todo, hacerle sentirse parte importante de la
organizacion.

Un simple candado puede ser la diferencia entre utilidades o pérdidas. Debe destinarse un
area especifica para guardar las mercancias y materia prima que vamos a vender. El acceso
al almacen debe ser restringido a una o dos personas como maximo y sélo debe entrar mas
personal cuando sea necesario llevar a cabo inventarios fisicos.

Los materiales de alto costo deben guardarse bajo llave si no se van a utilizar en el dig, asi
como también si se encuentran en standby (sin usar).

Existen negocios en los que se han implementado el uso de camaras, vigilantes, costosos
sistemas de computo, etc. El mejor control sin lugar a duda es aguel que le llamaremos
"democratico”: el costo del material faltante se reparte entre las personas que tengan acceso
al érea de almacén y/o preparaciones, resultando ser practicamente todo el personal. Pero
esto no puede llevarse a cabo sino tenemos conocimiento de si en realidad nos falta o no
material, es decir, sin reqistros de control.

Desafortunadamente es usual que sean los mismos empleados (o aun los clientes) quienes

lleven a cabo el robo hormiga, ofro factor que lleva al aumento de costos por falta de
control del inventario.
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4.9 Ubicacion de la Empresa

La empresa estd ubicada en el barrio Jardines de la Barranca Masaya, Nicaragua. Esta
direccion es estratégica si consideramos que resulta de répido y facil acceso a
los proveedores de materia prima e insumos ya que la mayoria proviene del propio Masaya,
Managua y Granada ya que queda casi en la carretera panamericana.

4.10 MANO DE OBRA REQUERIDA
El proceso de produccion se llevara a cabo con un total de | personas de contratacion
permanente con experiencia en la elaboracion de productos de marroquineria, esto siempre

esta sujete a cambio, ya que es una proyeccion a corto plazo, con el progreso de la
empresa se seguird contratando a mas personal.

Personal requerido para proceso de produccion de corto plazo.

Mano de obra

Actividad Tipo de Habilidad | Salario Mensual
Corte Manejo fino de las
cuchillas
Devastado y Alto manejo de
timbrado maguina
devastadora
Costura Experiencia minima
de | ano en
maquina de coser
industrial o pedal
Acabado Alto nivel de
detallista y finalista C$ 3,000

4.11 PROCEDIMIENTO DE MEJORA CONTINUA

La calidad del producto se garantizara manteniendo estrictamente normas de cumplimiento
durante el proceso de produccion en cada una de las actividades requerida. Estableciendo
una supervision permanente y confiable en cada actividad. Ademds se realizaran controles
de calidad periodicos en relacion a la piel, corte estiramiento, torsalo rayones,
unas, marca de fierro natural, quimica flor suelta fisico curtido que da resequedad en piel
liada rebajada fuloniada (cuando el proceso es de suavizacion de piel).

Constituird una politica permanente de la empresa en mantener la calidad del producto vy la
inversion necesaria para crecer: ampliacion del local como entrega a domicilio en nuevos
puntos de ventas, establece salas de exhibicion en puntos de gran atractivo comercial
ademas de considerar la variedad en las lineas de producto.

Se mantendra la revision de |la materia prima  he insumo necesario asi como de
los procedimientos técnico en cada actividad del proceso de produccion.
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4.12 PROGRAMA DE PRODUCCION.

Programa pre-operativo de produccion.

|- Induccion del personal

2- Capacitacion del personal en el uso y manejo de la maguinaria
3- Garantizar el 6ptimo funcionamiento de la maquinaria

4- Garantizar los espacios necesarios y mesas de trabajo

CAPITULO V: Organizacién y Administracion

5.1 Objetivos de Organizacién

l.
2.

o o

5.2 Estructura Organizacional

Asegurar el espacio fisico (lugar, area) para el inicio de operacion de Kreatoz.
Garantizar los recursos humanos que requiere la empresa para su desarrollo.

Garantizar la obtencion de equipos, maquinaria y herramientas Optimas para cada
una de las dareas de frabajo.

Administrar de forma correcta los bienes y recursos de la empresa
Elaboracion de un  reglamento para el personal
Creacion de un Manual de funciones

Elaborar un sistema de inventario.

Area de
Mercado

Gerente

General
LIDER
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Tomamos como base un organigrama estructural circular de forma que se pueda fomentar el
trabajo en equipo y no una relacion de jefe a subordinado sino una relacion de ayuda
mutug, uno necesita del otro.

5.3 Funciones especificas por puesto

GERENTE GENERAL:

Dirigir y administrar con transparencia y eficiencia todos los recursos financieros, materiales y
humanos cumpliendo con la distribucion establecida de acuerdo al presupuesto anual
de gastos. )

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Coordinar los equipos de trabajo

. Orientar la direccion de la empresa

. Determinar y planear las proyeccion dela empresa en las industria

. Controlar y ampliar la ventaja competitiva empresarial

. Controlar y planear de forma integral las funciones de las diferentes areas.

GERENTE DE MERCADOTECNIA: S¢ encarga del disefio ¢ implementacion de estrategias

de mercado como: distribucion, publicidad, promocion y venta para  incrementar o
participacion de la empresa en el mercado.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

. Diserar un plan de marketing

. Elaborar estrategias de promocion y distribucion

. Elaborar estrategias de publicidad y venta

. Evaluar el entorno y el mercado potencial

. Planear el sistema de distribucion

. Determinar las politicas de precio

. Definir el mercado meta etc.

GERENTE DE CONTABILIDAD Y FINANZAS: Esta drea se encarga de manejar eficientemente

las operaciones financieras y contables de la empresa, registrando las operaciones del dia y
mensuales, analizar los estados financieros de la empresa mediante la utilizaciones de
razones financieras.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Registrar las operaciones en el libro diario

Realizar proyecciones financieras

Establecer la estructura legal para la operaciones de la empresa

Planear inversiones

GERENTE DE PRODUCCION: Es la encargada de dirigir las funciones relacionadas con el

proceso de produccion del articulo, como son: control de calidad, seleccion de la materia
entre otros. FUNCIONES ESPECIFICAS:
. Seleccion de la materia prima
. Planear y definir las metas de produccion
Establecer punto criticos de produccion y la forma de medirlos
Determinar los niveles de produccion con base en la estimaciones de la demanda
Establecer los programa de pedido
Planear y supervisar el area en su totalidad
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RESPONSABLE DE ADMINISTRACION: Es la persona responsable de registrar las transacciones

que se realizan en la y a su vez realiza tareas de RRHH.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

. Establecer relaciones laborales

. Realizar el proceso de reclutamiento

. Registrar las transacciones

CAJERA: Debera garantizar el buen funcionamiento de la unidad de caojo, resguardo

de dinero, cheques, giros y todos documentos de valor, asi como la responsabilidad de

recaudar ingreso mediante los depdsitos de pagos por nuestros productos.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

. Recibir dinero y realizar depdsitos

. Chequear permanentemente los ingresos por caja y que estos coincidan con los
depodsitos bancarios

. Realizar arqueos de caja

. Registrar salida y entrada de dinero

. Establecer los programa de pedido

. Controlar cheques de ingresos y egresos en la entidad

VENDEDOR: Debera garantizar todo el procedimiento relacionado a la promocion y venta

del producto, asi como garantizar que los pedidos realizados a la entidad sean recibidos en

la empresa en el area de despacho.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

. Promover el producto en mercados, tiendas asi como en actividades de

Ventas.

. Recolectar la informacion de todas las empresas interesadas en compra de calzado
de cuero.

. Ofrecer directamente al distribuidor mayorista asi como al comprador minorista.

. Garantizar que los pedidos llegue con datos exactos a la empresa.

5.4 Capacitaciéon del personal

PROPOSITO: Establecer directrices para desarrollar competencias laborales en  sus
trabajadores, que contribuyan a conseguir los objetivos organizacionales y la satisfaccion
de nuestro personal.

EXPOSICION DE LA POLITICA

a) El Ploan Anual de Capacitacion deberd ser sustentada por la Vicepresidencia de
Desarrollo Organizacional y presentado por la Administracion para aprobacion del
Directorio, en base al Plan Estratégico de la Compadia y a la deteccion de necesidades
y realidades de la compania. Este Plan formard parte del Plan Operativo Anual de la
Compaiia.

b) Todo personal contratado o ascendido por la compafia deberd participar del proceso
de Induccion Empresarial del cargo a desempenar.
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c) La administracion procurard capacitar a la mayor cantidad posible de trabajadores, en
un proceso continuo, priorizando los objetivos  estratégicos de la Compania. El
adiestramiento deberd ser otorgado en consideracion a las actividades que realice el
trabajador y las necesidades de actualizacion del areo, para que pueda mejorar su
desempeno.

d) El trabaojador que participe de la capacitacion debe comprometerse a cumplir con el
Plan de Estudios y aprobarlo, caso contrario deberd reintegrar, si lo hubiere, el valor
cubierto por la compafia, a excepcion de caso fortuito o fuerza mayor.

Para la capacitacion del personal se consideraran las actividades de mejora continua de la

empresa, el interés del trabajador y los cursos que ofrece el Instituto Tecnologico Nacional
(INATEC).

5.5 Desarrollo del Personal

Cada empleado es responsable de su propio desarrollo personal. Sin embargo, la Empresa se
esfuerza por ofrecer la posibilidad de progresar a todos aquellos que estén decididos y que
tengan el potencial necesario para desarrollar sus aptitudes.

Evolucion profesional Politica de Recursos Humanos de Kreatoz Tales oportunidades deben
tener en cuenta el potencial de cada colaborador y ser discutidas con total transparencia.

Deben de ser concretas y concentrarse en la proxima etapa de la carrera en lugar de
Qpoyarse en vagas promesas o hipodtesis. La Sociedad alienta a sus empleados para que
expresen sus objetivos y esperanzas, manteniendo con ellos un didlogo abierto.

La finalidad es saber conservar y motivar a los empleados proponiendoles evoluciones de
carrera atfractivas, pero realistas, que les permitan desarrollar sus aptitudes a largo plazo,
teniendo en cuenta la realidad econd-mica y un entorno en constante evolucion.

Los planes de sucesion que se refieren a la prevision de las necesidades de la Empresa serdn
compaginados, en la medida de lo posible, con los planes de evolucion individuales. La
Direccion de Recursos Humanos aporta su ayuda a la planificacion requerida, conservando
la flexibilidad necesaria para hacer frente a las situaciones imprevistas. Queda, sin embargo,
entendido que, dentro de sus atribuciones, cada responsable estd igualmente a cargo de la
preparacion de los recursos necesarios al desarrollo de la Sociedad.

Consejos y apoyo periddicos son los mejores Utiles para aumentar el rendimiento y ayudar a
los empleados a mejorar sus aptitudes. Permiten, también, corregir rédpidamente los errores y
transformarlos en experiencias positivas. En una empresa en la que las estructuras son planas,
esos Utiles favorecen, ademads, una mejor delegacion de las tareas. En la medida de lo
posible, hay que privilegiar siempre el contacto personal respecto a la comunicacion escrita.

Politicas a Ejecutar: Elaborarse sobre la base de las necesidades objetivas, tanto actuales

como futuras. Estar en concordancia con la estrategia de la organizacion. Debe permitir el
desarrollo de un proceso continuo que permita la asimilacion del cambio organizacional.
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Tener en cuenta en el andlisis inicial a todo el personal de la organizacion.
Los resultados a obtener deben garantizar el cumplimiento de las competencias para los
cargos que los trabajadores ocupan actualmente, asi como para los que se preparan Para
el futuro en dependencia del caso.

Garantizar la motivacion del personal, destacando el compromiso de la alta direccion vy
demds jefes en esta tarea. Que se garantice la evaluacion del proceso y de los resultados
alcanzados por ¢ste.

Los elementos a considerar son: Adiestramiento y  capacitacion.  Se  garantizara
el entrenamiento internamente, realizado por el jefe de produccion con duracion de (1)
semana con supervision constante. Esto por motivo de entrenar al personal en cada una de
las areas conforme al avance de la tecnologia.

Cuadro Salarial de Personal

Nellelile} C$ 3,000 |
INNS Patronal C$ 540
INATEC C$ 60
[ 3avo Mes C$ 250
Vacaciones C$ 250
Indemnizacion C$ 250

Evaluacion de Desempeiio

KREATO/Z utilizard la herramienta de “Método de incidentes criticos”™ para evaluar ¢l
desempenio del frabajador ya que es un meétodo practico y se basa en hechos con respecto
al desempefio de los trabajadores (aspectos muy positivos o aspectos muy negativos) son
inventariados para evaluar.

Los positivos deben darse a conocer y ponerse en practica y las negativas corregirse o
climinarse. Se trata de una técnica en que el lider de area inmediato observa vy registra los
hechos excepcionalmente positivos v los excepcionalmente negativos con respecto al
desempeiio de los trabajadores.

FORMATO DE EVALUACION DEL DESEMPENO POR TRABAJADOR

ASPECTOS EXCEPCIONALMENTE
POSITIVOS

ASPECTOS EXCEPCIONALMENTE
NEGATIVOS

Saber tratar con personas

Presenta muchos errores

Facilidad para trabajar en equipo

Falta de vision general

Presenta ideas innovadoras

Demora en toma de decisiones

Tiene caracteristicas de liderazgo

Espiritu conservador vy limitado

Facilidad de argumentacion

Dificultad para manegjar nimeros

Espiritu emprendedor

Comunicacion deficiente
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Para el proceso de evaluacion del desempeno del trabajador en la empresa Kreatoz se
consideraran los siguientes aspectos:

Las funciones operativas individuales de cada trabajador.
Establecimiento de objetivos parciales vy finales de cada actividad.

Tiempo vy resultado esperado de cada actividad.

Capacidades individuales de cada persona.

Los objetivos se desglosan en:

-Objetivos Semanales, mensuales, v semestrales con parametros (Indicadores Establecidos):

Politicas de evaluacion, reconocimiento e incentivo por el buen desempeno
Medidas correctivas por desempeno deficiente.
Reajustarse de los objetivos en base a revisiones.

Relaciones de Trabajo

Para optimizar relaciones de trabajo efectivas de una empresa se desarrollaran los siguientes
aspectos:

Fomentar conductas positivas  mediante  interaccion  entre  los  frabajadores,
reconocimiento por desempefio por cumplimiento de politicas: puntualidad, asistencia,
desempeno etc. (reconocimientos verbales, premios al tfrabajador del mes).

Intercambio de la informacion entre los diferentes niveles de la organizacion de forma
ascendente y descendente, horizontal vy vertical para facilitar el fluido de |la informacion
y evitar los posibles conflictos laborales

Propiciar el trabajo en equipo bajo un ambiente ¢tico y de aporte al buen
funcionamiento y desarrollo de la empresa.

Influir sobre la calidad de vida laboral, personal v de la familia del trabajador atreves
de actividades de comportamiento familiar cursos bdasicos  para la familia del
trabajador en diferentes areas, programas de salud familiar (examenes medicos).

El empleador estard obligado

I. Realizacion de pago en tiempos convenidos dentro del contrato de trabajo.
2. Proporcionar el debido material ¢ instrumento para la realizacion del trabajo.
3. Respetar horarios de trabajo, cumplir calendario laboral.

4. Llevar debidamente los expedientes laborales de cada trabajador de la institucion.
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Marco Legal de la empresa

Nuestra persona juridica es: Persona natural, ya que se cuenta totalmente con fondos propios
para iniciar el proyecto, pero con opcion a determinarse como sociedad a largo plazo ya
que hay mercados objetivos que exigen tener como forma juridica minima una Sociedad
Andnima.

La empresa tiene que ser inscrita en el registro publico de la propiedad de bienes inmuebles
mercantiles para gozar de una personalidad juridica.

Los impuestos a pagar para legalizar el negocio son: Matricula en la Alcaldia de Managua,

Licencia de Comercio, Acta Constitutiva, Corte Suprema de Justicia y Registro Publico.

Requisitos para Registro Mercantil:

. Escritura del Acta de Constitucion de la sociedad (original v fotocopia certificada).

. Solicitud de Inscripcion como comerciante, en original presentado en papel sellado,
frmado y cedula de identidad del representante legal, debe insertar el poder que o
acredita como tal.

. Presentar Libros Contables de la sociedad (Diario, Mayor y Actas).

. Poder General de la Administracion en original y una copia certificada, mas C$ 30.00
de timbres fiscales.

Aranceles:

. Inscripcion de la Constitucion, el 1% sobre el Capital mas C$ 100.00 (Min. C$ 1, 100.00;
Max. C$ 30, 100.00).

. Solicitud de Comerciante C$ 300.00.

. Inscripcion de Libros Contables:

. Libros de 200 paginas C$ 100.00 c/u

. Libros mas de 200 paginas C$ 1.00 cada hoja

. Inscripcion de Poder C$ 300.00

Direccion General de Ingresos:
Requisitos para el Registro Unico del Contribuyente:

. Fotocopia certificada de Constitucion de la sociedad, inscrita en el registro mercantil.

. Fotocopia certificado de Poder General de Administracion, inscrito en el registro
mercantil.
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Libros Contables Diario y Mayor, sellados por el Registro Mercantil (si no estan sellados
presentar fotocopia de minuta de pago en el Registro Mercantil).

Fotocopia de Cedula de identidad del Representante Legal.
Fotocopia de Cedula de identidad de cada socio.

Fotocopia de facturas de servicio publicos (aguag, luz, teléfono) para constatar
domicilio de cada socio. Si el domicilio no estd a su nombre, presentar Declaracion
Notarial bajo advertencia de las penas de falso testimonio en materia penal y civil.

Fotocopia de Contrato de Arriendo de la empresa, para constatar su domicilio.

Fotocopia de Poder especial y Cedula de Identidad, si se realizard el tramite a través
de un gestor, mas C$ 15.00 de timbres fiscales.

De acuerdo al Arto. 126 del Codigo Tributario; el contribuyente tiene 34 dias después
de inscribirse en el Registro Mercantil para solicitar el RUC, una vez transcurrido este
termino, incurrird en una multa de C$ 750.00

Alcaldia Municipal
Requisitos para Matricula Municipal:

Fotocopia de la Constitucion de la Sociedad, inscrita en el Registro Mercantil.
Fotocopia del RUC.

Fotocopia Poder General de Administracion, inscrito en el registro mercantil.
Fotocopia de Cedula de identidad del Representante Legal.

Fotocopia de Poder especial y Cedula de |dentidad, si se realizard el tramite a traves
de un gestor con sus respectivos timbres fiscales.

Aranceles:

Formato de Solicitud de Matricula C$ 5.00

Matricula por Capital Menor a C$ 50,000.00; realizard el pago de C$ 500.00

Matricula por Capital Mayor a C$ 50,000.00; realizard el pago del 1% sobre el capital
Constancia de Matricula se pagard el 1% sobre el pago de la Matricula.

Instituto Nicaraguense de Seguridad Social (INSS)

Requisitos de Inscripcion Negocio con Personeria  Juridica: Escritura Constitutiva
debidamente inscrita en el registro mercantil, Poder Ceneral de Administracion a favor
del Representante Legal, Cédula de ldentidad Civdadana del Representante legal,

RUC, Matricula de la Alcaldia, Constancia de la DC, Lienar formulario establecido por el
INSS (Cedula de Inscripcion y movimiento del Empleador) y Carta solicitud de aofiliacion.
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6 PLAN FINANCIERO

6.1 Objetivos del area financiera
e Asegurar los recursos financieras que necesita la empresa

e Definir el sistema contable de la empresa
e Crear un catdlogo de cuentas
e Determinar el software que se va ocupar para llevar el sistema contable de la empresa

e FElaborar periodicamente los estados financieros a presentar a gerencia con detalles y
sugerencias

e Preparacion de declaracion anual que se presenta a D.CL.

6.2 Sistema Contable de la empresa

La empresa llevara un a contabilidad de registro simple como sistema contable. Por lo cual
se utilizara el software MONICA 9, que es una completisima utilidad administrativa ideal para
negocios como, por ejemplo, farmacias, ferreterias o venta de ropa vy talleres de
marroquineria. Es, ademds, un conjunto de programas que permiten realizar trabaojos de
facturacion, inventario, clientes, cuentas por cobrar y pagar y cheques.

Monica 9 trabaja con moédulos independientes, de tal modo que todas sus funciones y
prestaciones son completamente independientes. Permite, ademds, anadir otros pardmetros
que pueden venir muy bien a la hora de detallar una factura.

Maonica sirve, entre otfras funciones, para realizar las facturas, controlar el inventario, elaborar

listas de precios, tener un archivo de clientes y proveedores, manejor las cuentas,.. En
definitiva, realiza la contabilidad basica de cualquier empresa.
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6.3 Flujo de efectivo

KREATOZ
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

(Datos en cordobas)

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

TOTALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA
INGRESOS OPERATIVOS
SALDO INICIAL efectivo 0 - 10,648.73 108.89 16,450.18 43,205.62
Ventas de contado 1,118,201.74 | 183,550.00 175,505.00 214,714.50 251,758.65 292,673.59
Recuperacion cartera crédito 678,037.52 - 84,590.00 138,511.17 199,031.43 255,904.92
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 1,796,239.26 | 183,550.00 | 260,095.00 353,225.67 450,790.08 548,578.51
COMPRA / PAGOS A PROVEEDORES
Pago de contado proveedores 690,080.68 106,840.00 118,148.80 139,450.41 160,693.69 164,947.79
Repagos a proveedores 245,690.82 - 27,075.77 45,071.28 67,003.28 106,540.49
COMPRAS/PAGO A PROVEEDORES TOTALES (( 935,771.50 | 106,840.00 | 145,22457 184,521.69 227,696.97 271,488.27
MARGEN BRUTO 860,467.76 76,710.00 | 114,870.43 168,703.98 223,093.11 277,090.23
GASTOS DE OPERACION
Salario 252,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 72,000.00 72,000.00
INSS PATRONAL 45,360.00 6,480.00 6,480.00 6,480.00 12,960.00 12,960.00
INATEC 5,040.00 720.00 720.00 720.00 1,440.00 1,440.00
13AVO MES 21,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 6,000.00 6,000.00
VACACIONES 18,000.00 - 3,000.00 3,000.00 6,000.00 6,000.00
INDEMNIZACION - - - - - -
energia eléctrica 68,273.49 12,000.00 12,763.69 13,588.16 14,479.05 15,442.60
agua 20,482.05 3,600.00 3,829.11 4,076.45 4,343.72 4,632.78
internet 86,077.95 14,045.78 15,087.68 17,387.63 18,257.01 21,299.85
papeleria 6,827.35 1,200.00 1,276.37 1,358.82 1,447.91 1,544.26
limpieza 6,827.35 1,200.00 1,276.37 1,358.82 1,447.91 1,544.26
viaticos 54,618.79 9,600.00 10,210.95 10,870.53 11,583.24 12,354.08
transporte 20,482.05 3,600.00 3,829.11 4,076.45 4,343.72 4,632.78
Impuesto cuota fija - DGI 79,200.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 18,000.00 18,000.00
Impuesto municipal 57,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 14,400.00 14,400.00
Mercadeo-Publicidad - - - - - -
Imprevistos 38,289.45 6,072.29 6,223.66 6,445.84 9,635.13 9912.53
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 780,078.48 | 121,518.07 | 127,696.92 132,362.68 196,337.67 202,163.13
FLUJO DE CAJA LIBRE OPERATIVO 80,389.28 | (44,808.07)( (12,826.49) 36,341.29 26,755.44 74,927.11
INVERSIONES 50,000.00 - - 20,000.00 - - 30,000.00
TOTAL INVERSIONES 50,000.00 - - (20,000.00) - (30,000.00)
FLUJO FINANCIERO -
Desembolsos de préstamos - - - - - -
Pago principal préstamos - - - - - -
Pago intereses préstamos - - - - - -
TOTAL FLUJO FINANCIERO - - - - - -
FLUJO DE CAJA ANTES DE INFUSION DE CAPITA 30,389.28 (44,808.07)| (12,826.49) 16,341.29 26,755.44 44,927.11
INFUSION DE CAPITAL 57,743.45 55,456.80 2,286.65 - - -
FLUJO DE CAJA NETO 88,132.73 10,648.73 (10,539.84) 16,341.29 26,755.44 44,927.11
|SALDO FINAL efectivo 88,132.73 10,648.73 108.89 16,450.18 43,205.62 88,132.73 |
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KREATOZ
BALANCE GENERAL INICIAL

(Datos en cordobas)

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS
Activos circulantes
Caja & bancos -
Cuentas por cobrar
Inventario mercaderia
Otros activos fijos circulantes

Total activos circulantes -

Activos fijos

Terrenos 40,032.00
Edificios 333,600.00
Equipo rodante -

Equipo de trabajo y herramientas 1,500.00

Depreciacidon acumulada

Total Activos fijos 375,132.00
TOTAL ACTIVOS 375,132.00
PASIVOS

Pasivos corrientes
Proveedores
Bancos corto plazo
Pasivo laboral -

Total Pasivo Corriente -

Pasivos de largo plazo
Bancos largo plazo

Total pasivos de largo plazo

TOTAL PASIVOS -

PATRIMONIO

Capital social 375,132.00
Aportaciones adicionales de capital

Utilidades retenidas

Resultado del periodo

TOTAL PATRIMONIO 375,132.00
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6.4 Estados financieros proyectados

KREATOZ

BALANCE GENERAL PROYECTADOS

(Datos en cordobas)

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Activos circulantes
Caja & bancos - 10,648.73 108.89 16,450.18 43,205.62 88,132.73
Cuentas por cobrar - 7,690.00 11,892.83 17,012.60 21,717.48
Inventario mercaderia 11,760.00 29,008.00 40,973.80 48,943.02 53,365.94
Otros activos fijos circulantes - - - - -
Total activos circulantes - 22,408.73 36,806.89 69,316.82 109,161.25 163,216.15
Activos fijos
Terrenos 40,032.00 42,056.25 44,159.06 46,367.01 48,685.36 51,119.63
Edificios 333,600.00 350,468.72 367,992.15 386,391.76 405,711.35 425,996.92
Equipo rodante - - - - - -
Equipo de trabajo y herramientas 1,500.00 1,500.00 1,500.00 21,500.00 21,500.00 51,500.00
Depreciacién acumulada (17,879.00) (37,028.61) (67,098.20) (98,133.77) (145,183.61)
Total Activos fijos 375,132.00 376,145.96 376,622.60 387,160.57 377,762.94 383,432.93
TOTAL ACTIVOS 375,132.00 398,554.69 413,429.49 456,477.39 486,924.19 546,649.09
PASIVOS
Pasivos corrientes
Proveedores - 2,461.43 3,873.62 5,739.06 9,163.77
Bancos corto plazo - - - - -
Pasivo laboral - 6,000.00 9,000.00 12,000.00 18,000.00 24,000.00
Total Pasivo Corriente - 6,000.00 11,461.43 15,873.62 23,739.06 33,163.77
Pasivos de largo plazo
Bancos largo plazo
Total pasivos de largo plazo - - - - -
TOTAL PASIVOS - 6,000.00 11,461.43 15,873.62 23,739.06 33,163.77
PATRIMONIO
Capital social 375,132.00 375,132.00 430,588.80 432,875.45 432,875.45 432,875.45
Aportaciones adicionales de capital 55,456.80 2,286.65 - - -
Utilidades retenidas - - - - -
Resultado del periodo (38,034.11) (30,907.40) 7,728.31 30,309.68 80,609.87
TOTAL PATRIMONIO 375,132.00 392,554.69 401,968.05 440,603.77 463,185.13 513,485.32
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KREATOZ

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

(Datos en cérdobas)

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

TOTALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ESTADO DE RESULTADOS
VENTAS
Ventas de contado 1,118,201.74 183,550.00 175,505.00 214,714.50 251,758.65 292,673.59
Ventas de crédito 699,755.00 - 92,280.00 142,714.00 204,151.20 260,609.80
VENTAS TOTALES 1,817,956.74 | 183,550.00 | 267,785.00 357,428.50 455,909.85 553,283.39
COSTO DE VENTA
Costo de ventas 891,569.32 95,080.00 130,438.00 173,968.08 221,593.19 270,490.06
TOTAL COSTO DE VENTAS 891,569.32 95,080.00 | 130,438.00 173,968.08 221,593.19 270,490.06
UTILIDAD BRUTA 926,387.42 88,470.00 | 137,347.00 183,460.42 234,316.67 282,793.33
GASTOS DE OPERACION
Salario 252,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 72,000.00 72,000.00
INSS PATRONAL 45,360.00 6,480.00 6,480.00 6,480.00 12,960.00 12,960.00
INATEC 5,040.00 720.00 720.00 720.00 1,440.00 1,440.00
13AVO MES 21,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 6,000.00 6,000.00
VACACIONES 21,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 6,000.00 6,000.00
INDEMNIZACION 21,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 6,000.00 6,000.00
energia eléctrica 68,273.49 12,000.00 12,763.69 13,588.16 14,479.05 15,442.60
agua 20,482.05 3,600.00 3,829.11 4,076.45 4,343.72 4,632.78
internet 86,077.95 14,045.78 15,087.68 17,387.63 18,257.01 21,299.85
papeleria 6,827.35 1,200.00 1,276.37 1,358.82 1,447.91 1,544.26
limpieza 6,827.35 1,200.00 1,276.37 1,358.82 1,447.91 1,544.26
viticos 54,618.79 9,600.00 10,210.95 10,870.53 11,583.24 12,354.08
transporte 20,482.05 3,600.00 3,829.11 4,076.45 4,343.72 4,632.78
Impuesto cuota fija - DGI 79,200.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 18,000.00 18,000.00
Impuesto municipal 57,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 14,400.00 14,400.00
Mercadeo-Publicidad - - - - - -
Imprevistos 38,289.45 6,072.29 6,223.66 6,445.84 9,635.13 9,912.53
TOTAL GASTOS OPERATIVO: 804,078.48 | 127,518.07 [ 130,696.92 135,362.68 202,337.67 208,163.13
UTILIDAD DE OPERACION 122,308.94 | (39,048.07) 6,650.08 48,097.74 31,978.99 74,630.20
(-) Gasto financiero - - - - - -
(-) Depreciacion 145,183.61 17,879.00 19,149.61 30,069.59 31,035.57 47,049.85
(-) Pérdida cambiaria - - - - - -
(+) ganancia cambiaria (103,484.55)| (18,892.96) (19,626.25) (20,607.56) (21,637.94) (22,719.84)
UTILIDAD ANTES DE IMPUES 80,609.87 | (38,034.11) 7,126.72 38,635.71 22,581.36 50,300.19
Impuesto sobre la Renta - - - - -
UTILIDAD NETA 80,609.87| (38,034.11) 7,126.72 38,635.71 22,581.36 50,300.19
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Punto de Equilibrio

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA EMPRESA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas totales 183,550 267,785 357,429 455,910 553,283

Costo de ventas totales 95,080 130,438 173,968 221,593 270,490

Unidades vendidas 306 382 458 526 578

Gastos fijos (operativos) = 127,518 130,697 135,363 202,338 208,163

Precio de venta promedio unitario = 600 701 780 867 957

Costo de venta promedio unitario = 311 341 380 421 468

Punto de equilibrio (unidades fisicas) = 441 364 338 454 425
Punto de equilibrio (%) 144% 95% 74% 86% 74%

Unidades vendidas vs Punto de equilibrio

700

600

500

400

300

200

100

=== nidades vendidas
== Punto de equilibrio

578
526
454
38
5
306
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
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NOTA:

El punto de equilibrio indica el valor en unidades fisicas
de productos minimo que se requier vender para llegar
a un umbral de rentabilidad en el cual se cubre la totalidad de

los gastos fijos (operativos).

Sélo en el afo 1la empresa vende por debajo de su punto de
equilibrio, lo cual es congruente con el desempefio observado
en el Estado de Resultados del afio 1, en el cual se generan
pérdidas por C$ 38 mil.

A partir del afio 2 la empresa estd en capacidad de producir

y vender por encima del punto de equilibrio, lo cual a su vez
mejora el desempefio financieron de la compaiiia, observiandose
generacion de utilidades cada vez mayores.




ESTADOS FINANCIEROS

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

TOTALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA
INGRESOS OPERATIVOS
SALDO INICIAL efectivo 0 - 10,648.73 108.89 16,450.18 43,205.62
TOTAL INGRESOS OPERATIN 1,796,239.26 | 183,550.00 | 260,095.00 353,225.67 450,790.08 548,578.51
COMPRA / PAGOS A PROVEEDORES
COMPRAS/PAGO A PROVEEL 935,771.50 | 106,840.00 | 145,224.57 184,521.69 227,696.97 271,488.27
MARGEN BRUTO 860,467.76 76,710.00 | 114,870.43 168,703.98 223,093.11 277,090.23
GASTOS DE OPERACION
TOTAL GASTOS OPERATIVO: 780,078.48 | 121,518.07 | 127,696.92 132,362.68 196,337.67 202,163.13
FLUJO DE CAJA LIBRE OPEF 80,389.28 (44,808.07)[ (12,826.49) 36,341.29 26,755.44 74,927.11
TOTAL INVERSIONES - 50,000.00 - - (20,000.00) - (30,000.00)
FLUJO FINANCIERO -
TOTAL FLUJO FINANCIERO - - - - - -
FLUJO DE CAJA ANTES DE INF 30,389.28 (44,808.07)[ (12,826.49) 16,341.29 26,755.44 44,927.11
INFUSION DE CAPITAL 57,743.45 55,456.80 2,286.65 - - -
FLUJO DE CAJA NETO 88,132.73 10,648.73| (10,539.84) 16,341.29 26,755.44 44,927.11
|SALDO FINAL efectivo 88,132.73 10,648.73 108.89 16,450.18 43,205.62 88,132.73 |
ESTADO DE RESULTADOS
VENTAS
VENTAS TOTALES 1,817,956.74 | 183,550.00 | 267,785.00 357,428.50 455,909.85 553,283.39
COSTO DE VENTA
TOTAL COSTO DE VENTAS 891,569.32 95,080.00 | 130,438.00 173,968.08 221,593.19  270,490.06
UTILIDAD BRUTA 926,387.42 88,470.00 | 137,347.00 183,460.42 234,316.67 282,793.33
GASTOS DE OPERACION
TOTAL GASTOS OPERATIVO: 804,078.48 | 127,518.07 [ 130,696.92 135,362.68 202,337.67 208,163.13
UTILIDAD DE OPERACION 122,308.94 (39,048.07) 6,650.08 48,097.74 31,978.99 74,630.20
(-) Gasto financiero - - - - - -
(-) Depreciacion 145,183.61 17,879.00 19,149.61 30,069.59 31,035.57 47,049.85
(-) Pérdida cambiaria - -
(+) ganancia cambiaria (103,484.55)| (18,892.96) (19,626.25) (20,607.56) (21,637.94) (22,719.84)
UTILIDAD ANTES DE IMPUE! 80,609.87 (38,034.11) 7,126.72 38,635.71 22,581.36 50,300.19
Impuesto sobre la Renta - - - - -
UTILIDAD NETA 80,609.87| (38,034.11) 7,126.72 38,635.71 22,581.36 50,300.19
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BALANCE GENERAL

ACTIVOS
Activos circulantes
Total activos circulantes - 22,408.73 36,806.89 69,316.82 109,161.25 163,216.15
Activos fijos
Total Activos fijos 375,132.00 376,145.96 376,622.60 387,160.57 377,762.94 383,432.93
TOTAL ACTIVOS 375,132.00 398,554.69 413,429.49 456,477.39 486,924.19 546,649.09
PASIVOS
Pasivos corrientes
Total Pasivo Corriente - 6,000.00 11,461.43 15,873.62 23,739.06 33,163.77
Pasivos de largo plazo
Total pasivos de largo plazo - - - - -
TOTAL PASIVOS - 6,000.00 11,461.43 15,873.62 23,739.06 33,163.77
PATRIMONIO
Capital social 375,132.00 375,132.00 430,588.80 432,875.45 432,875.45 432,875.45
Aportaciones adicionales de capital 55,456.80 2,286.65 - - -
Utilidades retenidas
Resultado del periodo (38,034.11) (30,907.40) 7,728.31 30,309.68 80,609.87
TOTAL PATRIMONIO 375,132.00 392,554.69 401,968.05 440,603.77 463,185.13 513,485.32
PATRIMONIO 375,132.00  392,554.69  401,968.05  440,603.77  463,185.13  513,485.32
Precio de venta unitario promedio 599.84 701.01 780.41 866.75 957.24
Costo de venta unitario promedio 310.72 341.46 379.84 421.28 467.98
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUNTO DE EQUILIBRIO (%) 144% 95% 74% 86% 4%
PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades) 441 364 338 454 425
Unidades reales vendidas = 306 382 458 526 578
FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA (55,456.80)| (2,286.65) 16,341.29 26,755.44 44,927.11|
VAN = $6,142.91
TIR= 14%
RATIOS FINANCIEROS
LIQUIDEZ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Razén corriente 3.73 3.21 4.37 4.60 4.92
Prueba acida 1.77 0.68 1.79 2.54 3.31
Capital de trabajoneto  C$16,408.73 (C$25,345.45 (CS$53,443.19 (C$85,422.19 (C$130,052.39
Capital de trabajo neto (%) 4.1% 6.1% 11.7% 17.5% 23.8%
EFICIENCIA|
Rotacidn activo total 0.46 0.65 0.78 0.94 1.01
Rotacién de inventario 45 dias 80 dias 85 dias 80 dias 71 dias
Rotacién de cuentas por cobrar O dias 30dias 30dias 30dias 30dias
Rotacidn cuentas por pagar Odias 7 dias 8 dias 9dias 12 dias
Periodo comercial 45 dias 103 dias 107 dias 100 dias 89 dias
Apalancamiento operativo - 2.27 20.65 3.81 7.33 3.79
Gastos operativos / ingresos 69% 49% 38% 44% 38%
Punto de equilibrio (%) 144% 95% 74% 86% 74%
ENDEUDAMIENTO]
Pasivo / Activo total 1.5% 2.8% 3.5% 4.9% 6.1%
Patrimonio / Activo total 98.5% 97.2% 96.5% 95.1% 93.9%
Pasivo / Patrimonio 1.5% 2.9% 3.6% 5.1% 6.5%
Apalancamiento financiero 1.02 1.03 1.04 1.05 1.06
RENTABILIDAD
Margen bruto 48.2% 51.3% 51.3% 51.4% 51.1%
Margen operativo -21.3% 2.5% 13.5% 7.0% 13.5%
Margen neto -20.7% 2.7% 10.8% 5.0% 9.1%
Rendimiento sobre activos (ROA) -9.5% 1.7% 8.5% 4.6% 9.2%
Rendimiento sobre patrimonio (ROE) -9.7% 1.8% 8.8% 4.9% 9.8%
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MANUAL DE MARCA

KREATOZ

Manual de |dentidaad
Corporativa
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Este manual reune las herramientas bdsicas para el correcto uso

y aplicaciéon grafica del isologotipo de KREATOZ en todas sus posibles
expresiones. Ha sido ideado pensando en las necesidades de todas
aquellas personas responsables de interpretar, articular, comunicar

y aplicar la marca en sus diferentes dmbitos.

El correcto y consistente uso del isologotipo de KREATOZ contribuird a que
consigamos los objetivos de identificacion y refuerzo de la misma.

Es un trabajo de equipo, en el que tenemos como objetivo hacer de
KREATOZ una gran marca.
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A. D. C.

SIMBOLOGIA NORMAS PARA EL APLICACIONES
BASICA BUEN USO DE LA MARCA DELAMARCA
A0 Logotipo corporativ B.0 | Versiones correcta C.OlPapeleria corporativa

A.02 Area de seguridad y reductibilida B.02 Aplicaciones incorrecta
A.03 Color corporativo

A.04 Color corporativo secundario

A 05Tipografia corporativa

A.06Tipografia secundaria
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A.

SIMBOLOGIA BASICA

Para evitar resultados no deseados en la puesta
en practica del isologotipo de KREATOZ se tienen que
seguir una serie de normas geneéricas.

KREATOZ estd construida a base de un

simbolo, un logotipo y colores corporativos que se
deberdn respetar por su uso correcto.

AO

ISOLOGITIPO
CORPORATIVO

El isologotipo es el identificador de la marca de uso
comun en todas las aplicaciones.

Imagotipo

Logotipo
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A2

AREA DESECURIDAD
Y REDUCTIBILIDAD

Para asegurar la éptima aplicacion y
percepcion del logosimbolo en todos los
soportes y formatos, se ha determinado un area
de seguridad que establece una distancia
minima respecto a los textos y elementos
grdficos equivalente al simbolo del propio
logotipo.

El tamano minimo al que el logotipo puede ser
reproducido es a 20 mm de ancho.

KREATOZ

S0 mm
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A0S

TIPOGRAFIA CORPORATIVA

La tipografia corporativa es la Segoe U,

serd la tipografia de uso genérico y obligada
en todos los soportes y documentos, ya sean
internos O externos.

La tipografia Segoe Ul se utilizara

en sus versiones Light, Regular y Bold.
Esta sera la utilizada por los estudios

y agencias de diseio. Cuando ésta no
sea posible se utilizard la secundaria.

Segoe UI Light
ABCDEFGHUKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmnopgrstuvwxyz
0123456789 (..,;&%%)

Segoe UI Regular
ABCDEFGHIUKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnopqgrstuvwxyz
0123456789 (.;,;&%%)

Segoe Ul Bold
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmnopqgrstuvwxyz
0123456789 (.:,;8%¥€)
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A06

TIPOGRAFIA SECUNDARIA

Para soportes o aplicaciones que, por razones

téecnicas no permiten la utilizacion de la

tipografia corporativa, por ejemplo en la pagina
Web, o los textos editados por la empresa se

utilizara la tipografia Calibri.

Calibri Regular
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnfopgrstuvwxyz
01304567895%&/(){}¢?!i=+<>

Calibri Bold
ABCDEFGHUKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmniopqgrstuvwxyz
01304567895%&/(){}é?li=+<>

Calibri Italic
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimniopqrstuvwxyz
01304567895%&/(){}i ?li=+<>

Calibri Bold Italic
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimniiopqrstuvwxyz
01304567895 %&/(){}é ?!i=+<>
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D.

NORMAS PARA EL
BUEN USO DE LA MARCA

Para evitar resultados no deseados en la puesta
en practica de la marca KREATOZ se tienen que
seguir una seriec de normas genéricas.

El valor de una marca depende en gran medida
de la disciplina en su aplicacion.

Con el objetivo de no debilitar el mensaje visual
de la marca es fundamental evitar los efectos
contraproducentes en su aplicacion.

Un uso desordenado de la identidad visual crea
confusién, y repercute muy negativamente en el
perfil de la marca y en la percepcion que el
publico ha de tener de sus valores y servicios.

Ordenar y aplicar de forma correcta el Isologotipo es
garantia de que transmitird perfectomente la
jerarquia dentro del conjunto de la imagen
corporativa.

43



DO |

VERSIONES CORRECTAS

Siempre que sea posible se aplicara la marca en
su version principal. En el caso que no sea
posible por razones técnicas se utilizard la
version en blanco y negro.

Version principal

Version blanco y negro Version blanco y negro negativo

KREATOZ KREATOZ
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D.07

APLICACIONES INCORRECTAS

El logotipo tiene unas medidas y proporciones
relativas determinadas por los criterios
de composicion, jerarquia y funcionalidad.

En ningun caso se haran modificaciones de estos
tamanos y proporciones.

Aplicacion incorrecta color

-
-
-
-

-
-

. KREATOZ

Deformacion )

Ocultacion

Porcentajes de color

45



C.

APLICACIONES DE MARCA

Para evitar resultados no deseados en la puesta en
practica de la marca KREATO/Z en diferentes soportes
deben seguir una serie de normas genéricas.

Ordenar y aplicar de forma correcta el
logosimbolo es garantia de que transmitird
perfectamente la jerarquia dentro del conjunto
de la imagen corporativa.

F o L D E R Hoja Membretada
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Adriana Miranda
Gerente propietaria

cel: 82165032
e-mail: adrimiranda@hotmail es
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ANEXO
AUDITORIA PERSONAL

Elieth Adriana Miranda Pérez
;Quiénes somos?

Me considero una persona alegre vy fuerte, lo digo por todas las dificultades que he vivido
tanto fisicas como econdmicas, pero hay momentos que mi lucha es conmigo misma, aunque
hay cosas que todavia no he podido superar, pero a pesar de eso doy gracias a Dios
porque he logrado tener una hermosa familia que me hace feliz. Conoci a mi esposo en la
universidad y ¢l me ayudd mucho para encontrarme conmigo misma, la mas grande bendicion
que me hace seguir luchando por mi suefio es mi pequena hija.

;Con qué contamos?

Cuento con mi esposo que me apoya en todos mis decisiones y después de ¢l estd mi mama
que siempre estd ahi aconsejdndome y guidndome.

:Quée podemos ofrecer?

Mi experiencia laboral en el area textil industrial, mi habilidad en trabajos manuales, tiempo
que dedico a mi familia.

¢A quiénes se lo podemos ofrecer?
Tanto a mis familiares, amigos, contactos laborales.

;Quién te ayuda?

Tanto mi esposo como mi mama me  ayudan econdmica, moral y espiritualmente.

:Qué haces?

Hago muchas cosas como cuidar de mi familic, hago trabajos manuales en mis tiempos libres,
voy a la iglesia, trabajo en programa de diseiio en 3d.

¢A quién ayudas?
Ayudo a mi hija y a mi esposo para que se sienta bien y no les falte nada, hago lo que
puedo para poder ayudar a mi mama economicamente y con la educacion de mis hermanos

menores ya que no cuento con mucho tiempo.

:Qué ayuda ofreces?
Ofrezco responsabilidad y calidad en mi trabajo, amor para mi familia.
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;Coémo te relacionas?

Voy a ser sincera me cuesta relacionarme con las personas me cuesta hablar y expresarme.

;Como te conocen y qué medios utilizas?

Me conocen por la elaboracion de mis productos y como forma de dar a conocer mi trabajo
es por medio de las redes sociales.

:Qué obtienes?

Obtengo mas contactos, comunicacion con las personas, otras opiniones ¢ ideas de las
personas, confianza y me ayuda a expresarme mejor

:Qué¢ das?

Doy calidad, confianza, responsabilidad y obviamente parte de mi tiempo.

Marvin Danilo Zamora Chavarria

;Quiénes somos?

Soy un joven de 26 anos de edad, casado y con una hermosa hija, soy extrovertido vy
bastante sociable, me encanta siempre estar buscando tutoriales para softwares en 3d vy
animacion, asi tambien tutoriales de nuevas formas de elaborar productos.

;Con qué contamos?
Cuenta con el apoyo de mi esposa, es incondicional ¢ incluso ella es la que me da la

confianza para poder emprender una nueva idea. También la ayuda de mis padres, pero no
recurro mucho a ellos para poder aprender asi de mis errores o triunfos.

:Qué podemos ofrecer?

Mi enfoque, dedicacion y razonamiento las cuales los he ganado por la experiencia tanto
laboral como personal que podido lograr en mis pocos afos de adulto.

¢A quiénes se lo podemos ofrecer?

Tanto a mis familiares, amigos, contactos laborales.
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;Quién te ayuda?

Mi ayuda incondicional e idonea es mi esposa, siempre ha estado conmigo en las buenas y en
las malas en lo que hemos pasado (aunque gracias a Dios no sea mucho), mis familiares estan
en un segundo plano ya que es cierto que disponen de su tiempo para ayudar, pero no me
gusta abusar de su tiempo.

:Qué haces?

En lo que puedo, trato de ayudar a mi esposa en los quehaceres de la casa, a cuidar a mi
hija, la mayor parte del tiempo paso metido en el trabajo y cuando tengo tiempo libre y mi
hija estd dormida realizo los productos en cuero que tengo por encargo, pero generalmente
paso la mayor parte del tiempo en la computadora.

¢A quién ayudas?

A mi hija y esposa, trato de darles o que estd a mi alcance, lo incondicional es mi apoyo
amoroso como padre de familio, en la parte laboral a mi jefe inmediato vy las diferentes areas
de mi trabajo ya que soy uno de los que trabaja para adquirir nuevos clientes o mejorar la
imagen de la agencia con el cliente.

:Qué ayuda ofreces?

Ofrezco responsabilidad, eficiencio, eficacia y calidad en mi trabajo, amor para mi familio.

¢Coémo te relacionas?

Yo soy super sociable y me gusta establecer comunicacion cara a cara si es posible, pero
generalmente, por tiempo y distancia me comunico mayormente por las redes sociales o por
via e-mail.

;Coémo te conocen y qué medios utilizas?

Tengo muchos contactos que han venido creciendo desde que estaba en secundaria lo cual
me ha ayudado a establecer una gran red de contactos laborales, amigos con los que me
comunico por medio de las redes sociales, por el celular o por e-mail.

:Qué obtienes?

Satisfaccion laboral, mayor confianza conmigo mismo a la hora de resolver un problema, en la
mayoria de los casos recibo una remuneracion, pero lo mejor es la ganancia de experiencia y
confiabilidad con las personas.

:Qué das?
Dedicacion, tiempo que ocupo con mi familio, algunas casos parte de mi dinero, esfuerzo,
eficiencia, responsabilidad.
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Elieth Adriana Miranda Pérez y Marvin Danilo Zamora Chavarria
;Quiénes somos?

Somos una joven pareja que tenemos 2 afos de casados, gracias a Dios hemos seguido @
delonte a base de esfuerzo y actitud las cuales han sido pilares para el desarrollo de
nuestros valores tanto morales como laborales. Ahora nuestra hija es pilar de casi todas las
decisiones y acciones que realizamos o tenemos pensado en el futuro, a la vez es el principal
motor de nosotros para poder ampliar y mejorar nuestra idea de negocio para que un futuro
Dios quierag, sea ella la que tome las riendas de nuestro taller.

;Con qué contamos?

Contamos con la ayuda de nuestros padres, familiares y nuestros amigos més cercanos, y en la
parte economica nuestro principal aporte es nuestro propio sueldo de nuestro trabajo.

:Qué podemos ofrecer?

Por toda nuestra experiencia, ofrecemos calidad, confianza, responsabilidad, dedicacion,
eficiencia y eficacia.

¢A quiénes se lo podemos ofrecer?

A familiares, amigos y algunos contactos que a la vez son los que también ayuda a conseguir
mdas contactos.

;Quién te ayuda?

En términos siempre de guia y apoyo moral estédn nuestros padres, pero a la vez no los
buscamos con mucha frecuencia ya que queremos superar nuestras dificultades nosotros
mismos.

:Qué¢ haces?

Nuestro principal enfoque es nuestra hijo, la cuidamos y educamos para que vaya creciendo
sana ¢ inteligente, aunque tengamos trabajos fijos, siempre aprovechamos cualquier
oportunidad (en este caso pedidos) para seguir elaborando nuestros productos semi-
industriales y tambien trabajos que se realizan en softwares graficos y 3d.

¢A quién ayudas?
Nuestra hija es que la que tiene toda nuestra atencion, esfuerzo y tiempo obviamente, pero en
lo que podemos tratamos de ayudar a nuestros familiares con X" problema o necesidad que

tengan, ¢ igual a nuestros amigos y contactos, los tratamos de ayudar si estd a nuestro
alcance.

51



;Qué ayuda ofreces?

Aportamos nuestro tiempo, nuestro dinero, nuestra experiencia para resolver determinada
necesidad o problema.

;Como te relacionas?

Nos principalmente via redes sociales, e-mails y por el celular, pero tambien preferimos el
contacto cara a cara ya que asi generamos mayor confianza y creamos un vinculo mads
cercano.

¢;Coémo te conocen y qué medios utilizas?

Por nuestros productos elaborados, por nuestra forma de resolver una necesidad o problema
determinado, los cuales principalmente lo damos a conocer por redes sociales.

;Qué¢ obtienes?

En su mayoria dinero, pero los mejor es la satisfaccion personal por haber resuelta un
problema o necesidad X" y ver que la persona involucrada quede totalmente satisfecha por
haber incluso mejorado sus expectativas que tenia de nosotros, asi obtenemos confianzao,
seguridad y mayores de ganas de seguir mejorando.

¢Qué¢ das?

Toda nuestra dedicacion y enfoque, por lo cual también quitamos de nuestro fiempo que
pasamos con nuestra hija, tfiempo que pasamos con nuestros familiares, todo esto para poder
dar una respuesta de calidad, un producto bien hecho.




Técnicas para elegir Ideas de Negocios Innovadoras

.- Genere varias ideas de negocios:

|1.- Decoracién de eventos
2.- Disefios personalizados en cuero (Taller de Marroquineria)
3.- Taller textil - Disefio de Moda
4.- Estudio de disefio 3d

.- Seleccione, al menos, dos de las ideas formuladas:
1.- Disefio personalizados en cuero (Taller de Marroquineria)

2.- Decoracién de eventos.
3.- Estudio de diseio 3d.

.- Elija la mejor ideaq, la que resuelve en forma mds satisfactoria los problemas de los

clientes:

Disefios personalizados de cuero (Taller de Marroquineria)
Matriz de identificacién de ldeas de Negocios Innovadoras

Productos
Innovadores

-Nuevo empague

~Familia de
productos

-Disenos
personalizados
-Aplicacion de

valor agregado al
producto.

Necesidades
satisfechas

-~ Vestimenta
diaria

~ Estar a lo
moda

- Obtener
disenios
exclusivos

Caracteristicas
Innovadoras

~Disenios
Geometricos
~Mejor uso de
materiales
-Aplicacion de
nuUevos
elementos
ornamentales vy
funcionales  al
producto
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Producto o solucién seleccionada

Billeteras
-Bolsos
-~Mochilas
-Bandoleras
~Carteras
-/apatos



Formulario de Encuesta

Somos estudiantes de la carrera de Disefio de Productos de la Universidad Politécnica de
Nicaragua (UPOLD), estamos realizando un plan de negocio como metodo de culminacion de
estudio, como parte de nuestra investigacion realizamos esta encuesta para evaluar o
creacion de un taller de disenos personalizados en. Agradecemos su valioso tiempo para
responder las siguientes preguntas.

Elieth Adriana Miranda Pérez y Marvin Danilo Zamora Chavarria
ENCUESTA

¢Usa bolsos, carteras, fajas y billeteras?

Siempre
Frecuentemente

Casi nunca

Nunca

No sabe/ No contesta

:Qu¢ tipo de material prefiere a la hora de comprar un bolso/cartera/faja o billetera?

Cuero

Telo

Cuero Sintético

No sabe/ No contesta

;Cudntos bolsos/carteras/fajas o billeteras compra anualmente?

0

De | a2

De 3 a 4

De 5a 10

No sabe/ No contesta

;Cudles de los siguientes elementos son determinantes para usted al momento de
comprar un bolso/carteras/fajas o billeteras?

Marca

Garantia

Disefio

Exclusividad

Precio

No sabe/ No contesta
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;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un bolso/cartera/faja o billetera?

De C$100 a C$200
De C$300 a C$500
De C$600 a C$ 1000
De C$ 1000 a mas
No sabe/ No contesa

Respecto a los disefios que ofrece el mercado usted prefiere:

Terminado artesanales

Terminados sobrios y elegantes

Saturacion de herrajes (broches, hebillas, botones, etc.)
Combinacion de texturas de cuero

Aplicaciones de otros materiales al cuero

No sabe/ No contesta

En cuanto a los colores para el uso cotidiano usted prefiere:

Colores clasicos (negro, gris, blanco, beige, café)
Rojo

Azul

Colores de acuerdo a las tendencias de la moda
No sabe/ No contesta

¢Es dificil encontrar tiendas de disefio de bolsos personalizados al gusto del cliente?
o Si No

Como valor agregado a la hora de compra de un bolso/cartera/faja o billetera usted
preferiria:

Acceso por Internet a catdlogos de ventas

Estampar nombres o dibujos en su diseno

Aplicacion de segundos colores al color original del material base
No sabe/ No contesta
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Somos estudiantes de la carrera de Diserio de Productos de la Universidad Politécnica
de Nicaragua (UPOLD, estamos realizando un plan de negocio como metodo de
culminacion de estudio, como parte de nuestra investigacion realizamos esta encuesta
para evaluar la creacion de un taller de disenos personalizados en. Agradecemos su
valioso tiempo para responder las siguientes preguntas.

( ]

e Elieth Adriana Miranda Pérez y Marvin Danilo Zamora Chavarria

o ENCUESTA

¢ Usa bolsos, carteras, fajas y billeteras?

Siempre

Frecuentements

Casi nunca
Munca
Mo sabe
0% 10% 20% 30% 40% 50% 50% T70% BO% B0% 100%
Cipoiones de respussta Fespusstas
Siempre BB 6T 31
Frecuentemente 11,43% 4
Casi nunca 0,00% a
Nunca 0,00% a
No sabe 0,00% a
Tota 35
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¢ Cuantos bolsos/carteras/fajas o billeteras
compra anualmente?

Respondido: 35 Omitido: 0

Deta2

“_

De 5a 10

0% 10% 20% 30% 40% 50% 50% T0% B0% 90% 100%

Opciones de respussta ~  Respuestas -
~ Det1a2 40,00% 14
~ Delad 45 7T1% 18
~ De5ail 14,29% 5
~ 0 0,00% o
Total 35

¢ Qué tipo de material prefiere a la hora de
comprar un bolso/carteral/faja o billetera?

Respondido: 35 Omitido: 0

o _

Tela I
Cuero sintético -
No sabe I
0% 10% 20% 30% 40% 50% &0% T0% BD% B0% 100%
Opciones de respuesta ~ | Respuestas -
= Cuero T4,29% 268
-  Tela 571% 2
~  Cuero sintético 14,29% 5
+~ HNosabe 571% 2
Total 35
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¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
bolsol/cartera/faja o billetera?

Respondido: 35  Omitido: 0
De C5 100 a
cs200
De % 300 a
C$500
De C$ 600 a
C51000
De C§ 1000 a
mas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B0% 00% 100%

Opciones de respuesta +  Respuestas -
= DeC$ 100 a C5200 8,57T% 3
= De C$ 300 a C5500 42 BE% 15
~ DeC$600aCS1000 45 71% 18
= DeC§ 1000 a mas 2,86% 1
Total 35

¢Cuales de los siguientes elementos son
determinantes para usted al momento de
comprar un bolsol/carterasi/fajas o billeteras?

Marca I
Exlusividad .
- -
Garantia l

Ho sabs

Respondido: 35  Omitido: 0

0%  10% 20% 3% 0% 0% 80% 0% 20% 0% 100%

Opclanes de respuesta - | Fespuesias -
=  Marca 2,88% 1
= Dlasfo T143% 23
=  Exlusividad B57% 3
= Preci 11.43% E
= {Garantia 5.71% 2
= Mo saba 0,00% a
Total 335

58



Respecto a los disefios que ofrece el
mercado, usted prefiere:

Respondids: 35 Omitido: 0

Terminado
artesanales

Tarminado
BOLTIOE ...
Saturaciin da .

narraje|Lrc...

Comibinaclin de
texturas da_.

lona
s oros

Ho sabe

0% 10% 20% 3I0% 40% 0% &% T0% 0% 0% 100%
Opoianes de respussta ~ | Respusstas -
=  Terminade artesanales 571% 2
=  Terminado sobrics y slegantss TT.4% 27
=  Saturaclon de harrajes{brochas, habillas, betonas, ate ) 571% 2
=  Combinaclin de texturae de cuerc 571% 2
=  Aplicacionss 08 otros materiales al cusrs 288% 1
= Hosabs 286% 1
Taotal 35

En cuanto a los colores para el uso
cotidiano, usted prefiere:

Respondido: 35 Omifido: 0
clasicos...
Rojo
Azul I
N

Colores de
acuerdoa la..

No sabe

0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% T0% BO% ‘a0% 100%
Opciones de respuesta ~  Respuestas -
= Colores cldsicos (negro, gris, blance, beige, cafe) T1,42% 25
= Rojo 0,00% o
- Azul 2,86% 1
= Colores de acuerdo a las tendencias de la moda 25T1% a
= Nosabe 0,00% a
Total 35
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Como valor agregado a la hora de compra
de un bolso/carteral/faja o billetera, usted
preferiria:

Respondido: 35 Omitido: 0

ACceso por
Internet a...

Estampar
nombres o...

Aplicacion de
segundos...

Mo sabe

0% 10% 20% 30% 40% 50% 80% T0% B0% B0% 100%

Cpoiones de respuesta - Respusstas -
+  Acceso por Internet a catilogos de ventas 57,14% 20
=  Estampar nombres o dibujos en su disefio 20,00% T
=  Aplicacion de segundos colores al color eriginal del material base 20,00% T
* MNosabe 2,B6% 1
Total a5
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¢ Es dificil encontrar tiendas de disefio de
bolsos personalizados al gusto del cliente?

Respondido: 35 Omitido: 0

0% 10% 20% 0% 40% 0% &0% T0% B0% S0% 100%

Opciones de respuesta - Respuestas -
- i 80,00% 28
=  No 20,00% T
Total 35
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KREATOZ
CATALOGO DE CUENTAS CONTABLES

CUENTAS DE BALANCE GENERAL CUENTAS DE ESTADO DE RESULTADOS
1 ACTIVOS 4 VENTAS
100 Activos circulantes
1001 Caja & bancos 4100 Ventas de contado
1002 Cuentas por cobrar 4200 Ventas de crédito

1003 Inventario mercaderia
1004 Otros activos fijos circulantes

5 COSTO DE VENTA
110 Activos fijos
1101 Terrenos 5000 Costo de ventas
1102 Edificios
1103 Equipo rodante
1104 Equipo de trabajoy herramientas
1105 Depreciacion acumulada

6 GASTOS DE OPERACION

2 PASIVOS
6100 Salario
200 Pasivos corrientes 6101 INSS PATRONAL
2001 Proveedores 6102 INATEC
2002 Bancos corto plazo 6103 13AVO MES
2003 Pasivo laboral 6104 VACACIONES
6105 INDEMNIZACION
210 Pasivos de largo plazo 6106 energia eléctrica
2101 Bancos largo plazo 6107 agua
6108 internet
6109 papeleria
3|PATRIMONIO 6110 limpieza
300( Capital social 6111 viaticos
301| Aportaciones adicionales de capital 6112 transporte
302| Utilidades retenidas 6113 Impuesto cuota fija - DGI
303| Resultado del periodo 6114 Impuesto municipal
6115 Mercadeo-Publicidad
3|TOTAL PATRIMONIO 6116 Imprevistos

6200 Gasto financiero
6201 Depreciacion

6202 Pérdida cambiaria
6203 Ganancia cambiaria

6300 Impuesto sobre la Renta

62



